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RESUMEN

La presente investigacion tiene como objetivo, analizar la incidencia de las
estrategias de marketing en la competitividad de las MIPYMES del sector madera-
mueble en el Municipio de Matagalpa durante el periodo 2015, todo esto se logra
mediante un estudio correlacional, de corte transversal, disefio no experimental,
enfoque cuantitativo con elementos cualitativos, con una muestra de 20 unidades
de MIPYMES del sector madera mueble, utilizando método tedrico y empirico,
realizando también la recoleccion de datos mediante encuesta, entrevista, y guia

de observacion.

Las estrategias de marketing que aplican las MIPYMES del sector madera de
Matagalpa estan encaminadas a la retencion de clientes ya establecidos mediante
descuentos, y pedidos de disefios, pero no se tiene una estrategia de publicidad
para captar nuevos clientes y penetrar en nuevos mercados, en el crecimiento por
integracion hacia atras la obtencién de materia prima es una limitante, asi como el
almacenamiento de productos terminados; por lo que se proponen lineamientos

estratégicos al sector madera mueble.

De manera conclusiva se rebel6 que en las estrategias de marketing que utilizan
las MIPYMES son estrategia de diferenciacién, enfoque domiciliar, estrategia por
diversificacion utilizando productos en conjunto con la madera, en cuanto al
impacto la mayoria no realiza ningun tipo de publicidad por lo que se basan en el
desarrollo de productos, lo que mas se realizan son los descuentos que
consideran tiene un impacto de aumento de las ventas, y por ultimo el servicio al
cliente la mayoria considera que tiene un impacto positivo. Los factores que
generan mayor presion competitiva son el poder de negociacion de los
proveedores, de los clientes y politicas de gobierno.

PALABRAS CLAVES: Estrategias de marketing, MIPYMES, Sector madera

mueble.



ABSTRACT
It this research has as objective, to Finally the impact of marketing strategies in the

competitiveness of the SMEs in the sector share in the Matagalpa municipality
during the period 2015, all this is accomplished through a study correlational, of
Court cross, design not experimental, approach quantitative with elements
qualitative, with a shows of 20 units of SMEs of the sector wood cabinet, using
method theoretical and empirical, performing also the collection of data through

survey, interview, and guide of observation.

Marketing strategies that apply the MIPYMES sector Matagalpa wood are aimed at
the retention of customers already established through discounts, and orders for
designs, but is not a publicity strategy to attract new customers and penetrate new
markets, the growing integration towards following the obtaining of raw is a limiting
as well as the storage of finished products; by what is proposed guidelines

strategic to the sector wood furniture.

Of way conclusive is revolted that in them strategies of marketing that used them
MSMES are strategy of differentiation, approach household, strategy by
diversification using products in joint with the wood, with regard to the impact it
most not performs any type of advertising by what is based in the development of
products, what more is made are them discounts that considered has an impact of
increase of them sales , and finally the service the customer the most considered
to have a positive impact. The factors that generate greater pressure competitive
are the power of negotiation of them suppliers, of them customers and political of

Government.

WORDS key: strategies of marketing, SMESs, industry wood furniture.



l. INTRODUCCION

Los altos niveles de pobreza que atraviesan la mayoria de los pobladores
nicaragliense, se ubican en la poblacién rural y especificamente las mujeres y la
juventud, unido al hecho de que los procesos de globalizacibn econémica y de
apertura de mercados han profundizado los niveles de inequidad en la distribucién
del ingreso, han ocasionado que Nicaragua sea altamente vulnerable en sus
medios de vida. Esto ha generado la necesidad de promover y/o fortalecer
alternativas econémicas que permitan a la poblacibn méas pobre, ser actores y
actoras dinamicas del nuevo entorno econdémico nacional a través de las micros,

pequefias y medianas empresas. (ANIDES, 2008)

Las MIPYMES (Micro, pequefia y mediana empresa) proporcionan al municipio y
al pais en general muchos beneficios entre ellos la creacion de empleo. En la gran
mayoria de paises, el sector MIPYME es el empleador dominante. Si se fomenta
el crecimiento de este sector hay mayores probabilidades de generar nuevos

empleos.

Estas pequefias empresas son mas flexibles lo cual les permite brindar aquellos
productos y servicios que son mas importantes para completar las diversas
cadenas de produccion de una regién. Las grandes empresas tienen la tendencia
de aglomerarse en un limitado nimero de regiones; las MIPYMES tienen menos
concentracion regional, lo cual fomenta que haya un desarrollo mas equitativo.
(Van der Kam, 2006)

El hecho que se generen y desarrollen cada vez méas las MIPYMES significa un
incremento en la tasa de empleo y por ende un mejoramiento en la calidad de vida

del departamento o pais en general.

Con objetivo del desarrollo econémico, politico, y social de nuestro pais, el tema

de estrategias de marketing se ha colocado mucho en la mente de los ejecutivos
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de las diferentes empresas productoras de bienes y servicios. Por tanto, los
empresarios de las micro, pequeias y medianas empresas no deben quedarse
atrds con respecto a mejorar sus condiciones en el mercado siendo mas
competitivas tanto a nivel nacional como internacional de manera que puedan
desarrollarse como empresas, apoyando asi a la economia del pais y
fortaleciendo la sostenibilidad de este sector economico.

Este tema de investigacion se desarrolla bajo la siguiente estructura:

En la introduccién se resalta el propésito y la importancia del marketing en la
competitividad de las MIPYMES, la actualidad de este tema y estructura de la
tesis; determinando asi el problema de investigacion ¢Inciden las estrategias de
marketing que utilizan las micro, pequefias y medianas empresas del sector
madera-mueble en lograr competitividad en el mercado de la ciudad de

Matagalpa?

Mas adelante en los antecedentes se sintetizan los aportes de estudios realizados
a nivel internacional, nacional y local. En la justificacion se plantea que el presente
trabajo busca desarrollar estrategias de marketing para las MIPYMES del sector
madera mueble del municipio de Matagalpa, con el fin de que puedan ser mas
competitivas en un pais globalizado todo esto porque “Las estrategias de
marketing son las acciones que realizan las empresas para alcanzar sus objetivos
de marketing”. Y el objetivo de toda empresa es crecer y ser lideres en el
mercado, pero para esto es necesario tener “capacidad de alcanzar y mantener
ventajas competitivas, mediante el desarrollo de productos con caracteristicas
distintivas que se traduzcan en mayor valor para el cliente”, lo cual significa
competitividad. (Martinez Santa Maria, 2010).

Lo cual de importancia para empresarios de sector madera, industria y servira de

base a otras investigaciones.

Como objetivo general de la presente investigacion se plantea; Analizar la

incidencia de las estrategias de marketing en la competitividad de las MIPYMES
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del sector madera-mueble en el Municipio de Matagalpa durante el periodo 2015 —
2016, lo cual se lograra mediante los objetivos especificos siguientes: Identificar
los tipos de estrategias de marketing que utilizan las MIPYMES del sector madera-
mueble en el municipio de Matagalpa, Conocer el impacto de las estrategias de
marketing utilizadas por las MIPYMES en el mercado, Detectar las ventajas
competitivas que han alcanzado las MIPYMES con las estrategias de marketing
utilizadas, Determinar el nivel de competitividad que han alcanzado las MIPYMES
del sector madera-muebles con sus estrategias, Proponer cambios en las
estrategias implementadas para la competitividad del sector madera mueble en el

municipio de Matagalpa.

Se contempla marco teorico citado en formato APA, y disefio metodoldgico,
concluyendo con analisis, discusion de los resultados, conclusion y

recomendaciones.
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Il PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La mayoria de las MYPIMES estan compuestas por personas emprendedoras que
desean superarse, muchos de ellos son de escasos recursos econémicos y con
un bajo nivel de escolaridad, es por esto que trabajan desorganizadamente.
(ANIDES, 2008).

Segun estudios realizados por ANIDES, los propietarios de las MIPYMES de este
sector carecen de muchos elementos y estrategias que le permitan ser
competitivos en el mercado. De lo expuesto por ANIDES se puede deducir que
este sector no esta dando el valor que merecen sus productos, los empleados e
incluso al mismo propietario y esto les puede llegar a ocasionar un fracaso, o no

crecer dentro del mercado correspondiente.

Por otro lado, el mercado del sector madera muebles en Nicaragua enfrenta
enormes retos, la entrada de empresas que ofrecen multiples productos sustitutos,
con disefios atractivos, con sistemas de pago diferido y que invierten importantes
recursos en campafas publicitarias, generan mucha presion competitiva a las

pequefias empresas artesanales del pais.

En el municipio de Matagalpa hasta la fecha no se han realizado estudios para

conocer y analizar estrategias de marketing que generen competitividad.

Por todo lo antes expuesto nos planteamos la siguiente pregunta:

¢,Como inciden las estrategias de marketing en la competitividad de las Mipymes
del sector madera-mueble en el Municipio de Matagalpa, periodo 2015?
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1. ANTECEDENTES

En afios pasados se han realizado trabajos monograficos, seminarios de
graduacion y trabajos finales de Investigacién aplicada en relacion a este tema,

pero desde diferentes aspectos, entre estos temas se encuentran:

El instituto de desarrollo industrial, tecnologico y de servicio en Argentina publico
en el internet un Plan estratégico del sector madera mueble en el afio 2006, este
documento se enfoca principalmente en los sectores de la provincia de Mendoza.
En este, lo relevante es como se desarrolla el sector madera mueble en una
provincia de Argentina y el propdsito principal de éste estudio es promover el
desarrollo del sector para alcanzar el incremento de la productividad de las
industrias madereras locales, expresado en una mejora sostenida de su
produccion, la generacién de empleo productivo y sostenible, la incorporacién e

innovacion tecnoldgica y la internacionalizacion de sus productos y servicios.

El INAFOR en Nicaragua publico en el internet un Estudio de determinacion de la
demanda de madera de la industria por Distrito Forestal y sus principales variables
de negocios en Nicaragua para el periodo 2008-2009, tiene por autor al Sr. Oscar
J. Santamaria consultor particular de industrias forestales. En este documento se
encuentra mucha informacién de la demanda de madera, la industria, capacidades
de aserrios, de la produccién de muebles en el pais, y de los tipos de madera que
se sacan en Nicaragua, éste estudio nos lleva a conocer cuales son las principales
fuentes de abastecimiento de madera en el pais, las formas de esta materia prima
y la procedencia por cada distrito forestal presente en los municipios y

departamentos de Nicaragua.

Un estudio de Rizo y Blandén (2003) aplicado en las empresas de Matagalpa y
Jinotega a través de Seminario de Graduacion, que se titula “Aplicacién de
Marketing en las Pymes”, aporta muchas ideas para esta investigacion, en lo que
respecta al marketing, se promueve en éste estudio el uso de estrategias a corto y

largo plazo para conseguir desarrollarse en el mercado nicaraguense.
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Otro estudio es un protocolo de investigacion sobre cuales son las necesidades de
capacitacion y asistencia técnica de las Mipymes del sector madera-muebles en la
ciudad de Matagalpa en el periodo 2005 y 2006. Teniendo como autores Amalia
Treminio y Rosa Gonzalez y tutorado por Lic. Douglas Gomez. Este documento es
importante para conocer mas sobre algunas de las necesidades que presentan el
sector madera mueble y se puede obtener como conclusion de éste tema que
estas empresas necesitan la implementacion de estrategias para poder obtener
asistencias técnicas a través de convenios con las distintas entidades que apoyan
al sector asi como también poder capacitarse continuamente en la mejora de los

procesos.

Sin embargo, la presente investigacion, tiene la particularidad de analizar las
estrategias de marketing que emplean las micro, pequefios y medianos empresas
del sector madera mueble para ser competitivos ante un mercado tan globalizado
como es el actual. Esta situacion del mercado la hemos venido enfrentando con el

tratado de libre comercio que ha afectado a los paises en subdesarrollo.
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IV. JUSTIFICACION

El comercio internacional ha pasado por un periodo de fuerte crecimiento en las
Gltimas décadas. Este proceso de integracion econdmica, y el proceso de
desaparicion de barreras para informacion, factores de produccion y comercio
entre naciones que lo acompafan, es conocido como globalizacion. (Van der Kam,
2006)

El presente trabajo busca desarrollar estrategias de marketing para las MIPYMES
del sector madera mueble del municipio de Matagalpa, con el fin de que puedan
ser mas competitivas en un pais globalizado, en el contenido de la investigacion
se abordara la tematica de las ventajas competitivas y el nivel de competitividad
del sector madera mueble y se propondran estrategias de marketing y estrategias
competitivas para el sector.

“Las estrategias de marketing son las acciones que realizan las empresas para
alcanzar sus objetivos de marketing”. Y el objetivo de toda empresa es crecer y
ser lideres en el mercado, pero para esto es necesario tener “capacidad de
alcanzar y mantener ventajas competitivas, mediante el desarrollo de productos
con caracteristicas distintivas que se traduzcan en mayor valor para el cliente”, lo

cual significa competitividad. (Martinez Santa Maria, 2010)

Esta investigacion es de mucho interés, en primer lugar, para los empresarios del
sector madera mueble del municipio de Matagalpa, debido a que brinda una
orientacion estratégica para la conduccion de sus negocios, pero también puede
ser aplicable para los empresarios del mismo sector industrial de otras regiones

del pais.

La investigacion es también de mucho provecho para estudiantes y docentes de
pregrado y postgrado de la UNAN FAREM Matagalpa, debido a que podran
encontrar un ejercicio académico de aplicacion practica de la teoria de la
competitividad empresarial en el &mbito local con el rigor de la metodologia de

investigacion cientifica.
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Por otra parte, esta investigacion servird de base a otros estudios que aporten
conocimientos de como medir o valorar el desarrollo de las MIPYMES del sector

madera mueble.
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V.

OBJETIVOS

a. Objetivo General:

Analizar la incidencia de las estrategias de marketing en la competitividad de
las MIPYMES del sector madera-mueble en el Municipio de Matagalpa durante
el periodo 2015.

b. Objetivos Especificos:

Identificar los tipos de estrategias de marketing que utilizan las MIPYMES del

sector madera-mueble en el municipio de Matagalpa.

Conocer el impacto de las estrategias de marketing utilizadas por las
MIPYMES en el mercado del sector madera-mueble en el municipio de

Matagalpa.

Detectar las ventajas competitivas que han alcanzado las MIPYMES con las
estrategias de marketing utilizadas por el sector madera-mueble en el

municipio de Matagalpa.

Determinar el nivel de competitividad que han alcanzado las MIPYMES del

sector madera-muebles con sus estrategias en el municipio de Matagalpa.

Proponer cambios en las estrategias implementadas para la competitividad del
sector madera mueble en el municipio de Matagalpa.
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VI. MARCO CONCEPTUAL.

6.1. Estrategias de Marketing

Las estrategias de marketing son los medios por los cuales se alcanzaran los
objetivos de marketing en una empresa. Son los métodos generales escogidos

para lograr objetivos especificos. (Rodriguez Santoyo, 2013)

Los objetivos de marketing de MIPYMES del sector madera muebles de
Matagalpa, son alcanzar o mantener una posicion competitiva en el mercado, por

lo que las estrategias son los medios que estas deben emplear para conseguirlo.

6.1.1. Tipos de Estrategia de Marketing

El marketing consiste en poder planificar, con bastante garantia de éxito, el futuro
de un negocio, basandose en crear diferentes tipos de estrategias para poder
enfrentar las demandas del mercado. (Cruz, 2009)

Entonces sabiendo lo importante que es la estrategia en marketing y que sirve
como punto de partida para todo lo que hagamos, aqui se presentan tipos de

estrategias que el marketing realiza y que deben de conocer para poder usarlas.

6.1.1.1. Estrategias genéricas de Porter

La estrategia competitiva tiene como proposito definir qué acciones se deben
emprender para obtener mejores resultados en cada uno de los negocios en los
gue interviene la empresa. Tema que en esencia nos lleva a plantear qué
productos se deben manejar y qué caracteristicas deben reunir para aspirar el

exito (Hernandez Cervantes, 2010).
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Las estrategias competitivas genéricas de Porter son orientaciones generales que
pueden utilizar las empresas del sector madera muebles para poder mantener o

alcanzar posiciones de mercado deseadas.

a) Estrategia de liderazgo en costo:

Villalobos (2012), Liderazgo de costos bajos-precios bajo: Este ofrece
productos o servicios a una gran variedad de clientes al precio mas bajo disponible

en el mercado.

Esta estrategia obedece las acciones de estrategias de la cadena de valor ya
qgue al producir a grandes volumenes los costos de produccidon se reducen y se

puede vender el producto a precios mas bajos.

Liderazgo de costos-mejor valor: Esta ofrece productos o servicios a un amplio
rango de clientes otorgando la mejor relacién valor-precio disponible en el
mercado. Este tipo de estrategias busca ofrecer a los clientes una variedad de
productos o servicios al precio mas bajo disponible comparado con otros

productos y con atributos semejantes al de sus competidores. (Villalobos, 2012)

La primera estrategia competitiva propuesta por Porter es el liderazgo en
costos bajos, esto pueden lograrlo las empresas del sector madera muebles por
ejemplo con tecnologia, por medio de la estandarizacion de los procesos o

mediante una fuente preferente de materia prima.

El liderazgo en costos bajos le permitira a la empresa del sector madera
muebles vender a precios mas bajos que la competencia, lo que obviamente le
facilitara una gran participacion de mercado. Pero también puede vender al mismo

precio que la competencia, por lo que conseguira mejores margenes de utilidad.
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b) Estrategia de diferenciacion:

Esta es una estrategia cuyo objetivo consiste en elaborar productos y servicios
considerados Unicos en la industria y dirigidos a consumidores que son

relativamente poco sensibles a los precios (Villalobos, 2012)

La estrategia de diferenciacién es la que permite que las empresas sean mas
competitivas y logren posicionarse en un mercado por el hecho que conyeva a
aplicar constantes mejoramientos y uso de tecnologias de punta en la fabricacién
de los productos o servicios.

El sector madera mueble tiene un giro de negocio que se debe mantener
innovando en la fabricacion de sus productos para poder seguir operando en el

mercado.

Criterios para establecer una estrategia de diferenciacién:

Segun Kotler y Armstrong (2003), Valdra la pena establecer una diferencia en

la medida que ésta satisfaga los siguientes criterios:

e Importante: cuando la diferencia ofrece un beneficio muy valioso para los
compradores que tiene en la mira.

e Distintiva: cuando la competencia no ofrece dicha diferencia, o la empresa la
puede ofrecer de manera distintiva.

e Superior: cuando la diferencia es superior a otras formas mediante las cuales
los clientes obtienen el mismo beneficio.

e Comunicable: cuando la diferencia se puede comunicar a los compradores y
les resulta visible.

e Preferente: cuando la competencia no puede copiar facilmente la diferencia.

e Accesible: cuando los compradores tienen capacidad de pagar la diferencia.
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¢ Rentable: cuando la empresa puede introducir la diferencia en forma rentable.

(Kotler & Armstrong, Fundamentos de Marketing, 2003)

Las empresas del sector madera muebles pueden seguir una estrategia de
diferenciacion en el mercado, bien sea mediante el desarrollo de una marca;
disefios originales de productos; mejorando el servicio al cliente; agregando un
atributo Unico a sus productos, como la calidad de la madera, la calidad de los

acabados; haciendo més publicidad o innovando en canales de distribucién.

c) Estrategia de enfoque o alta segmentacion:

En este caso, las empresas concentran sus esfuerzos en atender bien a unos
cuantos segmentos de mercado en lugar de ir en busca de todo el mercado. Es
muy probable que las compafiias que siguen una estrategia clara tengan un buen
desemperio (Kotler Philip, 2007)

La estrategia de enfoque se trata de concentrar todo el esfuerzo en un solo
mercado meta para asi satisfacer una sola demanda, bien dice el dicho “El que
mucho abarca poco aprieta” y eso es lo que sucede cuando se quieren abarcar

muchos tipos de mercado y no tenemos un solo obijetivo.

Por consiguiente, las compafiias que no siguen una estrategia clara obtienen
menos utilidades o se quedan a la mitad del camino. Estas empresas que se
quedan a la mitad del camino tratan de ser buenas en todos los aspectos
estratégicos, pero, al final no logran destacarse en ningun rubro (Kotler Philip,
2007)

La estrategia de enfoque en el sector madera muebles puede ser aplicada por

una empresa cuando decide enfocarse por ejemplo en hacer solamente muebles
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para la oficina, pupitres para las escuelas del estado o muebles de habitacion para

el estrato socio-econ6mico de mayores ingresos.

Esta puede ser una gran pauta para los pequefios empresarios del sector
madera muebles, lo que les permite alcanza y mantener el éxito, es la decision
estratégica de: esforzarse por producir a costos mas bajos que la competencia,
lograr que sus productos se diferencien de la competencia o enfocarse en

satisfacer las necesidades de un segmento de mercado especifico

6.1.1.2. Estrategias de crecimiento

Para valorar oportunidades de crecimiento es necesario planear nuevos
negocios, reducir otros, e incluso acabar con negocios antiguos. La primera opcion
consiste en identificar oportunidades para conseguir un mayor crecimiento en los
negocios actuales (Oportunidades de crecimiento intensivo). La segunda consiste
en identificar oportunidades para crear o adquirir negocios relacionados con los
actuales (Oportunidades de crecimiento integrado). Y la tercera consiste en
identificar oportunidades para afiadir negocios que carecen de relacion con los
actuales (oportunidades de crecimiento diversificado). (Kotler P. , Direccion de
Marketing, 2009)

Toda empresa tiene que realizar andlisis de su entorno y de sus debilidades
para escoger un tipo de estrategia de crecimiento que le permita desarrolarse en

el mercado con las ventajas competititvas que le favorezcan.

Las diferentes estrategias de crecimiento para el sector madera muebles se

describiran a continuacion.
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6.1.1.2.1. Estrategias de crecimiento intensivo

A la penetracion de mercado, desarrollo de mercado y desarrollo de productos
se les conoce como estrategias intensivas porque requieren intensos esfuerzos si
el objetivo es mejorar la posicidbn competitiva de una empresa con los productos

gue ya posee. (David, 2008)

Estas estrategias de crecimiento intensivo surgieron a partir de la matriz de
crecimiento producto-mercado o matriz de Ansoff y ofrece tres alternativas para el

sector madera muebles, las cuales se puntualizan a continuacion.

a) Penetracion de mercado:

Una estrategia de penetracion de mercado busca aumentar la participacion de
mercado para los productos o servicios actuales en mercados actuales por medio

de mayores esfuerzos de marketing. (David, 2008)

Esta estrategia se utiliza mucho por si sola, pero también en combinacion con
otras estrategias. La penetracion de mercado incluye aumentar el nimero de
vendedores, incrementar los gastos en publicidad, ofrecer productos con amplias
promociones de ventas o aumentar los esfuerzos por difundir informacién

favorable para la empresa.

Segun David (2008, pag. 177) las cinco directrices que ayudan a determinar si

la penetracion de mercado resultara una estrategia especialmente eficaz son:

e Cuando los mercados actuales no estan saturados con un producto o servicio
en particular.
e Cuando el indice de uso de los clientes actuales puede aumentar

significativamente.
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e Cuando las participaciones de mercado de los competidores importantes han
disminuido mientras que las ventas totales de la industria han aumentado.

e Cuando la correlacion entre las ventas [en dolares] y los gastos de marketing
[en dolares] ha sido historicamente alta.

e Cuando las crecientes economias de escala brindan importantes ventajas

competitivas.

La estrategia de crecimiento por penetracion de mercado puede ser utilizada
por una empresa del sector madera muebles por ejemplo cuando ha decidido
aumentar su participacion de mercado en la ciudad de Matagalpa, porque ha
llegado a la conclusion de que el mercado todavia no esta saturado y puede atraer

clientes de la competencia.

b) Desarrollo de mercado:

El desarrollo de mercado consiste en la introduccién de productos o servicios

actuales en nuevas areas geograficas. (David, 2008)

Segun David (2008, pag. 178), las seis directrices que ayudan a determinar si

el desarrollo de mercado resultara una estrategia especialmente eficaz son:

e Cuando hay disponibles nuevos canales de distribucion que son confiables,
econdémicos y de buena calidad.

¢ Cuando una organizacién es muy exitosa en lo que hace.

e Cuando existen mercados sin explotar y sin saturar.

e Cuando la organizacion tiene los recursos financieros y humanos necesarios
para administrar operaciones de expansion.

e Cuando una organizacion tiene exceso de capacidad de produccion.

e Cuando la industria basica de una organizaciéon se esta volviendo rapidamente

global.
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En cambio, la estrategia de desarrollo de mercado, puede ser aplicada por una
empresa del sector madera muebles que ha decidido incursionar en otro mercado
debido a que ha identificado una saturaciéon del mercado actual. Esto puede
lograrlo mediante el disefio de productos enfocados en un segmento diferente del
mercado actual, como el segmento empresarial, 0 introduciendo sus productos en

otro mercado geografico, como incursionando en la ciudad de Managua.

c) Desarrollo de productos:

El desarrollo de productos es una estrategia que busca un aumento de las
ventas mejorando o modificando los productos y servicios actuales. El desarrollo
de productos generalmente supone grandes gastos de investigacion y desarrollo.
(David, 2008)

La estrategia de desarrollo de productos va de la mano con la estrategia de
diferenciacion porque se trata de dar valor agregado al producto o servicio en
forma constante y asi se muestra la innovacion, creatividad y diferencia ante la

competencia.

Segun David (2008, pag. 179), las cinco directrices que ayudan a determinar si

el desarrollo de productos resultara una estrategia especialmente eficaz son:

e Cuando una organizacion tiene productos exitosos que estan en la etapa de
madurez de su ciclo de vida; la idea es atraer a los clientes satisfechos para
gue prueben los nuevos productos (mejorados), como resultado de su
experiencia positiva con los productos y servicios actuales de la organizacion.

¢ Cuando una organizacion compite en una industria que se caracteriza por los

rapidos desarrollos tecnoldgicos.
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e Cuando los competidores importantes ofrecen productos de mejor calidad a
precios comparables.

e Cuando una organizacion compite en una industria de gran crecimiento.

e Cuando una organizacion tiene capacidades de investigacion y desarrollo
especialmente sdlidas.

El desarrollo de productos puede ser utilizado por las empresas del sector
madera muebles, cuando se han enfocado en el disefio de nuevos disefios de

productos, bien sea para venderlos en su mercado actual o en nuevos mercados.

En este grupo de estrategias se encuentra otro modo de promover el
crecimiento de las empresas del sector madera muebles. Estas pueden lograr
crecer, aumentando sus ventas en el mercado actual, desarrollando nuevos

productos o buscando otros mercados para sus productos actuales.

6.1.1.2.2. Estrategias de crecimiento por integracion:

Las estrategias de crecimiento por integracién permiten que una empresa
obtenga el control sobre los distribuidores, proveedores y/o competidores. (David,
2008)

Las estrategias de crecimiento por integracion permiten analizar las distintas
formas en que se puede ampliar un negocio integrando a la empresa otros actores
de la cadena productiva del sector madera muebles, como los proveedores, los

distribuidores e incluso los competidores.

a) Integracion directa o hacia adelante:

La integracién directa o hacia adelante consiste en obtener la propiedad o

aumentar el control sobre los distribuidores o minoristas. En la actualidad cada vez
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mas fabricantes (proveedores) siguen una estrategia de integracion directa
mediante el establecimiento de sitios Web para vender los productos directamente
a los consumidores. Un medio eficaz de poner en practica la integracion directa

son las franquicias (David, 2008).

Segun David (2008, pag. 175) las seis directrices que ayudaran a determinar si

la integracion directa resultara una estrategia especialmente eficaz son:

e Cuando los actuales distribuidores de una organizacién implican altos
costos, son poco confiables o incapaces de cumplir con las necesidades de
distribucion de la empresa.

e Cuando la disponibilidad de distribuidores de calidad esta demasiado
limitada como para ofrecer una ventaja competitiva a aquellas empresas
que realizan la integracion directa.

e Cuando una organizacion compite en una industria que esta creciendo y
gue se espera continle creciendo considerablemente; esto es un factor
digno de consideracion porque la integracion directa reduce la capacidad de
una organizacion de diversificarse si su industria basica se tambalea.

e Cuando una organizacion cuenta con los recursos financieros y humanos
necesarios para administrar el nuevo negocio de distribuir sus productos.

e Cuando las ventajas de una produccion estable son particularmente altas;
una organizacion puede aumentar su capacidad de predecir la demanda de
su producto por medio de la integracion directa.

e Cuando los distribuidores o minoristas actuales tienen altos margenes de
ganancias; esta situacion sugiere que una empresa puede distribuir sus
productos de manera rentable y fijar precios de una manera mas

competitiva al realizar una integracion directa.

La integracion hacia adelante puede aplicarla una empresa del sector madera
muebles cuando ha decidido establecer sus propios puestos de distribucion como

la venta por catalogo, por internet o a través de una sala de exhibicion y venta.
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b) Integracion hacia atras:

La integracion hacia atras es una estrategia que busca la propiedad de los

proveedores de una empresa o aumentar el control sobre ellos. Esta estrategia es

especialmente recomendable cuando los proveedores actuales de la empresa no

son confiables, el suministro que ofrecen es muy costoso o0 no pueden cumplir con

las necesidades de la empresa (David, 2008).

Esta estrategia busca la forma de que se pueda conseguir la materia prima de

la manera mas accesible, aunque el negocio tenga q ue expandirse convirtiéndose

en su mismo proveedor.

Segun David (2008, pag.176) las siete directrices que ayudan a determinar si la

integracion hacia atras resultara una estrategia especialmente eficaz son:

Cuando los proveedores actuales de la organizacién tienen precios muy
altos, son poco confiables o incapaces de cumplir con las necesidades de la
empresa en lo referente a partes, componentes, ensamblajes o materias
primas.

Cuando el numero de proveedores es pequefio y el numero de
competidores es grande.

Cuando una organizacion compite en una industria que crece rapidamente;
esto es un factor digno de consideracion porque las estrategias de
integracion (directa, hacia atras y horizontal) reducen la capacidad de la
organizacion para diversificarse en industrias que van en declive.

Cuando una organizacion cuenta con los recursos financieros y humanos
para administrar el nuevo negocio de suministrar la materia prima que
requiere.

Cuando las ventajas de precios estables son especialmente importantes;

éste es un factor digno de consideracién porque una organizacion puede
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estabilizar el costo de su materia prima y el precio asociado de su(s)
producto(s) por medio de la integracion hacia atras.

e Cuando los actuales proveedores tienen altos margenes de ganancias, lo
que sugiere que el negocio de suministrar productos o servicios en esa
industria es un negocio que vale la pena.

e Cuando una organizacion necesita adquirir rapidamente un recurso que

necesita.

La integracion hacia atrds es una estrategia de mucha utilidad para las
empresas del sector madera muebles, dado que la madera de calidad se ha
convertido en un producto escaso y altamente costoso. De manera que convertirse
en su propio proveedor de materia prima seria una excelente fuente de ventaja

competitiva para una empresa del sector madera muebles.

c) Integracién horizontal:

La integracion horizontal se refiere a una estrategia que busca aduefiarse de
los competidores de la empresa o de tener mas control sobre ellos. Una de las
tendencias mas significativas en la administracion estratégica en la actualidad es
el aumento en el uso de la integracién horizontal como estrategia de crecimiento.
Las fusiones, adquisiciones y tomas de control entre los competidores permiten un
aumento en las economias de escala y mejoran la transferencia de recursos y

competencias. (David, 2008)

La estrategia de éste tipo analiza la forma en que una empresa se aduefie de
otra que vaya a ser su competencia 0 que ya sea y asi lograr crecer y disminuir la

rivalidad.

Segun David (2008), las cinco directrices que ayudan a determinar si la

integracion horizontal resultara una estrategia especialmente eficaz son:
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e Cuando una organizacién puede obtener caracteristicas de monopolio en
una region o area en particular sin ser acusada por el gobierno federal de
“tender sustancialmente” a reducir la competencia.

e Cuando una organizacién compite en una industria en crecimiento.

e Cuando el aumento de las economias de escala brinda mayores ventajas
competitivas.

e Cuando una organizacion tiene el capital y el talento humano necesarios
para ad- ministrar con éxito una organizacién que se expande.

e Cuando los competidores tienen problemas por la falta de experiencia
administrativa o por la necesidad de recursos especiales que una
organizaciéon posee; advierta que la integracion horizontal no seria
apropiada si los competidores no estan teniendo éxito, porque en ese caso

las ventas generales de la industria irian en declive.

Si no puedes con los enemigos, Uneteles, reza un conocido proverbio chino.
Esta estrategia puede ser utilizada por las empresas del sector madera muebles
cuando desean disminuir la presion competitiva. Esto pueden lograrlo mediante el

establecimiento de nuevos puestos de venta o mediante alianzas y fusiones.

Las estrategias de integracion ofrecen nuevas pistas de como alcanzar el
soflado crecimiento para los pequefios empresarios del sector madera muebles.
Pueden hacerlo tomando control de la provision de su materia prima,
estableciendo puestos de distribucién o adquiriendo la participacion de mercado

de sus competidores.

6.1.1.2.3. Estrategias de crecimiento por diversificacion:

La estrategia de diversificacion es la amplitud de productos de la empresa. Con
una estrategia de diversificacion la empresa llega a nuevos mercados. Es decir,

con esta estrategia una empresa puede incrementar su oferta presentando a los
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clientes varios productos, ya sean relacionados o no con el giro del negocio. (Cruz,

20009)

Las estrategias por diversificacion permiten que los negocios crezcan mediante

la entrada a nuevos mercados y nuevos productos.

Existen tres tipos de estrategia de diversificacion, segun (Blanc, 2002):

a) Diversificacion concéntrica o relacionada:

Afadir productos o servicios nuevos pero relacionados. Se dice que los

negocios estan relacionados cuando sus cadenas de valor poseen condiciones

estratégicas inter-empresariales valiosas competitivamente. (Blanc, 2002)

Este tipo de diversificacion se refiere a incorporacion de lineas de productos

relacionados a los existentes, ejemplo: Cuando un empresario del sector madera

mueble introduce una linea de muebles elaborados con sustitutos de la madera

como el plywood, fibran, y formica.

Se da cuando:

La empresa compite en una industria que crece lentamente o no crece.

Al anadir productos nuevos, pero relacionados, se pueden ofrecer a precios
muy competitivos.

Los productos nuevos, pero relacionados, tienen niveles de ventas
estacionales que equilibran las altas y bajas existentes de la empresa.

Los productos de la empresa estan en la etapa de decadencia de ciclo de
vida del producto.

La empresa tiene un equipo gerencial solido. (Blanc, 2002)
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La estrategia de diversificacion concéntrica se puede implementar cuando
el mercado crece lentamente, si se tiene la capacidad de ofrecer nuevos
productos relacionados al giro del negocio y que puedan ser vendidos en
tiempos ocasionales para aumentar las ventas en esas épocas que son

bajas en venta y cuando se cuenta con un equipo de trabajo sdlido.

b) Diversificacion horizontal o no relacionada:

Afnadir productos o servicios nuevos no relacionados. Se dice que los negocios
son no relacionados cuando sus cadenas de valor son tan distintas que no existen

relaciones inter-empresariales competitivamente valiosas. (Blanc, 2002)

La diversificacion horizontal se refiere a la creacion de nuevos productos que
tienen poca relacion con el giro del negocio, por ejemplo: un empresario del sector
madera mueble puede aprovechar la capacidad de su infraestructura actual para

incursionar al desarrollo de productos del sector metal-mecanica.

Cuando:

e Los ingresos de la empresa suben significativamente por el aumento de
productos nuevos.

e La empresa compite en una industria muy competitiva y/o sin crecimiento
(industria de bajos margenes y beneficios).

e Los canales de distribucion actuales se pueden aprovechar para
comercializar productos nuevos a los clientes actuales.

e Los productos nuevos tienen patrones contra ciclicos de ventas, respecto a

los productos actuales. (Blanc, 2002)

La estrategia de diversificacion horizontal o no relacionada se puede

implementar cuando el aumento de productos nuevos incrementa los
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ingresos, si no hay crecimiento en el mercado por exceso de competencias,
y cuando se pueden aprovechar los canales de distribucion para

comercializar nuevos productos.

c) Diversificacién pura o por conglomerados:

Consiste en la incorporacién de productos nuevos no relacionados, pero en

este caso son destinados a clientes potenciales (futuros clientes). (Cruz, 2009)

Esta estrategia de crecimiento diversificado permite a una empresa incursionar
a nuevos negocios a través de productos que no guardan ninguna relacion con el

actual giro de la empresa.

Este tipo de diversificacién se da cuando:

e La industria basica de la empresa esta registrando cada vez menos ventas
y utilidades anuales.

e La empresa cuenta con capital y talento gerencial para competir con éxito
en una industria nueva.

e La empresa tiene la oportunidad de comprar un negocio no relacionado que
parece una oportunidad atractiva para invertir.

e Existe sinergia financiera entre la empresa adquiriente y la adquirida.

e Los mercados existentes para los productos actuales de la empresa estan
saturados.

e Se puede acusar de actos monopolicos a la empresa. (Blanc, 2002)

La diversificacion puede ser una alternativa para lograr que los pequefios
empresarios del sector madera muebles alcancen un crecimiento sostenido en el

mercado. Esto pueden lograrlo desarrollando productos relacionados al sector
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madera muebles, como seria la fabricacion de muebles con materiales sustitutos

de la madera. O bien, incursionando en negocios no relacionados con el sector.

6.1.2. Impacto de las estrategias de marketing:

Las empresas desarrollan estrategias de mercadeo para ayudar a
desarrollar identidades de marca, aumentar las ventas y ganar cuota de mercado.
Los enfoques estratégicos incluyen un énfasis en herramientas de promocion a
disposicion de especialistas en mercadeo, y el uso de estas herramientas tiene un
impacto en el rendimiento de la empresa. El objetivo de una estrategia de mercado
esta en los efectos de los elementos especificos y como afectan a la posicion de

una empresa en el mercado. (Martinez Santa Maria, 2010)

Las empresas pueden aumentar la rentabilidad mediante un enfoque

centrado en su estrategia de mercado través de los siguientes elementos:

Publicidad:

Uno de los objetivos de la estrategia de mercado es crear conciencia de marca
y desarrollar una imagen positiva de la misma. La publicidad es uno de los
elementos clave de la estrategia de mercado que ayuda a cumplir con este
objetivo. Las empresas que anuncian, especialmente durante las crisis
econdémicas, superan a las empresas que recortan en publicidad. En el corto
plazo, los anuncios generan ventas que impactan en los beneficios. A largo plazo,
construyen valor de la marca, lo que permite una mayor fijacion de precios y
rentabilidad. (Martinez Santa Maria, 2010)

» Anuncios publicitarios: Toda comunicacion no personal y pagada para la
presentacion y promocion de ideas, bienes o servicios por cuenta de una

empresa identificada. (Kotler P. , Marketing, 2006)
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De manera, que las empresas del sector madera muebles pueden obtener un
impacto positivo en el corto y largo plazo mediante la inversién en publicidad de su

negocio.

Promocion:

Las promociones que ofrecen descuentos o incentivos tienen un efecto
ligeramente diferente a los anuncios. A corto plazo, las promociones aumentan las
ventas y pueden aumentar la rentabilidad, a largo plazo, sin embargo, los
descuentos suelen hacer dafio a la marca. Esto significa que las promociones
pueden ser una herramienta estratégica de corto plazo para hacer frente a
problemas especificos, tales como excedentes o problemas al final de la linea. A
largo plazo, su impacto en el beneficio es neutral o posiblemente negativo.
(Martinez Santa Maria, 2010)

» Descuentos: Reduccién directa del precio establecido de un producto

durante un periodo de tiempo determinado

» Incentivos: Dinero que el fabricante paga al distribuidor a cambio de un

acuerdo para que éste promocione de alguna manera sus productos.

Las promociones son tacticas que se utilizan para aumentar las ventas y
estdn compuestas por descuentos e incentivos a favor de los clientes.Pero
la realizacion de promociones deberia ser utilizada por las empresas del

sector madera muebles solo en situaciones especiales.
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Servicio al cliente:

Mientras que el servicio al cliente no es directamente una funcion del mercadeo,
las estrategias de mercado se centran en el desarrollo de servicios de atencion al
cliente como ventaja competitiva. Los elementos generales de servicio al cliente
son la conciencia de asociacion, la actitud, el apego y la experiencia. La publicidad
afecta a algunos de estos elementos, pero la clave estd en maximizar la
satisfaccion del cliente a través de la orientacion al cliente en todos los aspectos
de la compra y experiencia de propiedad. El éxito de los resultados de la
estrategia de alta retencion de clientes, reduce los costos de adquisicion de

clientes y aumenta la rentabilidad. (Martinez Santa Maria, 2010)

Mejorar el servicio al cliente generalmente no genera costos adicionales a la
empresa, ya que basicamente requiere que toda la organizacion se oriente a
ofrecer la maxima satisfaccion de los clientes, pero tiene un gran impacto en la
fidelidad de la marca. Las empresas del sector madera muebles pueden lograrlo
con acciones tan simples como: atender con rapidez y amabilidad a los clientes
gue se acercan al negocio, responder satisfactoriamente todas sus inquietudes,
entregarles material promocional de la empresa, mostrarle los disefios de
productos de la empresa o un catalogo disponible y sobretodo manteniendo una
relacion con los clientes, mediante el servicio de entrega e instalacion,

mantenimiento y garantia.

Calidad:

El sustento de otros elementos de la estrategia de mercado es la calidad. Sin un
producto de calidad o servicio, es dificil mantener la rentabilidad. Cuando la
estrategia de mercado se centra en la calidad, aumentan la participacion, la

productividad de los empleados del mercado y la satisfaccion del cliente. En este

Gerencia Empresarial Pagina 28



sentido, la calidad, significa cumplir y superar las expectativas del cliente. La
publicidad refuerza las expectativas y alcanza altos niveles de satisfaccion del
cliente, lo que consume menos recursos. Este ahorro, junto con el aumento del
volumen de una mayor cuota de mercado y una mejora de la productividad, dan

lugar a mayores beneficios. (Martinez Santa Maria, 2010)

Los empresarios del sector madera muebles deben esforzarse por mostrarle a
sus clientes que vale la pena invertir en la adquisicion de muebles de madera en
lugar de comprar muebles de materiales sustitutos que se encuentran en los
establecimientos comerciales de la ciudad de Matagalpa. Y esto puede lograrse
mostrando que el precio de compra sera recompensado con la belleza y
durabilidad de la madera, la originalidad o exclusividad de los disefios y los

servicios incorporados con el producto.

6.2. COMPETITIVIDAD EMPRESARIAL.

Competitividad es la capacidad que tienen una empresa, un sector industrial o un
pais para alcanzar y mantener una posicién de ventaja sobre sus rivales. Esto se
logra generando mayor valor para el cliente, sea mediante la oferta de productos
similares a la competencia, pero con menores costos u ofreciendo productos
distintivos dificiles de imitar, pero al mismo costo de la competencia. (Martinez
Santa Maria, 2010)

La competitividad se trata de conseguir ser mejor que el rival en todos los
aspectos, ofreciendo mejor producto o servicio y a precios accesibles o mas bajos

gue los de la competencia.

Es posible apreciar cierto consenso entre los investigadores al sefalar que la

competitividad de la empresa esta determinada por tres tipos de factores o
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fuentes: los relativos al pais donde la empresa se ubica (efecto pais o efecto
territorio), los derivados del sector al que pertenece (efecto sector o efecto
industria) y los que tienen su origen en la propia empresa (efecto empresa). Estos
tres efectos tienen un caracter aditivo, de manera que el impacto sobre la
competitividad es la suma de cada uno de los efectos. (Martinez Santa Maria,
2010)

Al aplicar esta teoria al presente estudio, se puede decir que la competitividad del
sector madera muebles dependera de la capacidad de gerencia de los pequefios
empresarios y de las caracteristicas propias del sector para aprovechar las

condiciones naturales y enfrentar los obstaculos estructurales que el pais ofrece.

6.2.1. Ventajas competitivas:

Es la ventaja que se tiene sobre los competidores ofreciendo mas valor en los
mercados meta (a los consumidores), ya sea ofreciendo precios inferiores a los de
la competencia o proporcionando una cantidad con mayor beneficios que

justifique la diferencia del precio mas alto. (Porter M. E., 1998)

La ventaja competitiva se refiere a ofrecer producto o servicio de calidad y con
un alto valor agregado que permitan ser mucho mejor que la competencia y

obtener un alto nivel de demanda.

Las Unicas dos fuentes generadoras de una ventaja competitiva son la
diferenciacion y el liderazgo en costos, los cuales deben ser mantenidos durante el
tiempo, de lo contrario, dicha ventaja serd comparativa (Kotler & Armstrong,
Fundamentos de Marketing, 2003).

En la industria existen dos tipos de competencia, la positiva y la destructiva, la

primera es cuando un competidor busca diferenciarse del resto en vez de acaparar
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todo el mercado y la otra es justamente todo lo contrario pues todas las empresas

ofrecen lo mismo

En este aspecto el tamafio de la empresa influye, ya que las empresas mas
grandes tienen mayor posibilidad de diferenciarse y a la vez de acaparar mas
mercado. (Villalobos, 2012).

Igualmente, los empresarios del sector madera muebles pueden obtener ventajas
competitivas generando productos de igual calidad a sus competidores, pero a
costos mas bajos o generando productos de calidad superior a costos similares.

6.2.1.1. La cadena de valor de Porter como fuente de ventajas

competitivas:

La cadena de valor de una organizacién identifica las principales actividades
gue crean un valor para los clientes y las actividades de apoyo relacionadas. La
cadena permite también identificar los distintos costos en que incurre una
organizacién a través de las distintas actividades que conforman su proceso
productivo, por lo que constituye un elemento indispensable para determinar la

estructura de costos de una compafia. (Telos, 2006)

Para los propositos de este estudio, sera necesario hacer un analisis de las
actividades de la cadena de valor realizadas por los empresarios del sector

madera muebles para identificar las fuentes de ventaja competitiva.

llustracion 1Cadena de Valor.
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DEFARRCLLC TECHOLO GO
S GE
APOY
:

ACTIVIDADES PRIMARIAS

La cadena genérica de valor. (Porter M. , Ventaja Competitiva, 2010)

Desde el punto de vista estratégico igualmente, la cadena de valor de una
companiia y la forma en la cual desempefia cada actividad refleja la evolucién de
Su propio negocio y de sus operaciones internas; la estrategia, los enfoques que
utiliza en su ejecucion y la economia fundamental de las actividades mismas.
(Telos, 2006)

La cadena de valor de una empresa es el principal procedimiento que va
garantizar el éxito de una empresa, por tanto se deben disefiar estrategias para

aplicarse en cada area de la cadena de valor.
Una cadena de valor genérica esta constituida por tres elementos basicos:
a) Las Actividades Primarias, son aquellas que tienen que ver con el desarrollo
del producto, su produccién, las de logistica y comercializacién y los

servicios de post-venta.

Considerando este criterio como base se definen las actividades primarias
del negocio, las cuales se encuentran conformadas por:

Gerencia Empresarial Pégina 32



a. Logistica de entrada: conformada por las actividades de recepcion,
almacenaje, manipulacibon de materiales, inventarios, vehiculos,

devoluciones, entre otros.

b. Operaciones: compuesta por la transformacion del producto final
(mecanizado, montaje, etiquetado, mantenimiento, verificacion 'y

operaciones de instalacion).

C. Logistica de salida: constituida por la distribucion del producto
acabado (almacenaje de mercancias acabadas, manejo de materiales,

vehiculos de reparto, pedidos y programacion).

d. Comercializacion y ventas: integra las actividades involucradas en la
induccion y facil adquisiciéon de los productos (publicidad, fuerza de ventas,

cuotas, selecciéon de canales, relaciones canal, precios).

e. Servicio: constituida por aquellas actividades que tratan de mantener y
aumentar el valor del producto después de la venta (instalacion, reparacion

entrenamiento, suministro de repuestos y ajuste del producto).

Las actividades primarias estdn compuesta por todas aquellas acciones que
se llevan a cabo desde la adquisicion de la materia prima, la produccion

hasta la venta y comercializacién del producto.

b) Las Actividades de Soporte a las actividades primarias, se componen por la
administracion de los recursos humanos, compras de bienes y servicios,
desarrollo tecnoldgico (telecomunicaciones, automatizacion, desarrollo de
procesos e ingenieria, investigacion), las de infraestructura empresarial
(finanzas, contabilidad, gerencia de la calidad, relaciones publicas, asesoria

legal, gerencia general).
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Para definir las actividades de soporte del negocio, se emplea el mismo

criterio utilizado en la definicidbn de las acciones principales del negocio,

definiéndose asi las siguientes actividades de soporte:

a. Compras: conformada por aquellas actividades involucradas en las

b.

C.

d.

adquisiciones de materiales primarias, suministros y articulos

consumibles asi como activos.

Desarrollo de la tecnologia: compuesta por aquellas actividades
involucradas en el conocimiento y capacitacion adquiridas,
procedimientos y entradas tecnolégicas precisas para cada actividad

de la cadena de valor.

Direccion de recursos humanos: integrada por aquellas actividades
involucradas en la seleccién, promocion y colocacion del personal de

la institucion.

Infraestructura institucional: conformada por aquellas actividades
involucradas en la direccion general, planificacion, sistemas de
informacion, finanzas, contabilidad, legal, asuntos gubernamentales

y direccion de calidad. (Telos, 2006)

Las actividades de soporte son todas las acciones y estrategias que se
llevan a cabo para dar resfuerzo a las actividades primarias.

c) El Margen, que es la diferencia entre el valor total y los costos totales

incurridos por la empresa para desempeiiar las actividades generadoras de

valor.
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La capacidad de las empresas del sector madera muebles para realizar sus

actividades de aprovisionamiento, fabricacion, distribucion, ventas y administracion

de forma innovadora y con mayor eficiencia es la fuente principal para generar

ventajas competitivas.

6.2.2. Nivel de competitividad de un sector industrial.

llustracion 2Las 5 Fuerzas de Porter.

Amenaza de nuevos
competidores

Gobierno

.

Poder de negociacion Rivalidad entre los
de los proveedores competidores existentes

Poder de negociacion
de los clientes

*

Amenaza de productos
y servicios sustitutivos

Las 5 fuerzas de Porter. (Porter M. , Estrategias Competitivas, 2009)

(Villalobos, 2012) El modelo de las cinco fuerzas fue disefiado por Michael

Porter para identificar el nivel de competitividad de un sector industrial, estas

pueden explicarse de la siguiente manera:

6.2.2.1. Amenaza de entrada de nuevos competidores:

Cuando en un sector de la industria hay muchas ganancias y muchos beneficios

por explorar entonces no tardara la llegada de nuevas empresas para aprovechar
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las oportunidades que ofrece ese mercado, y como es obvio lanzaran sus

productos, aumentara la competencia y bajara la rentabilidad. (Villalobos, 2012)

Lo mismo sucede con otros sectores mientras se vean atractivos pues las
empresas tratardn de sacar provecho a las oportunidades del mercado y
maximizar sus ganancias, pero también hay que tener en cuenta que existen
barreras de entrada que practicamente son elementos de proteccién para las
empresas que pertenecen a la misma industria tales como alto requerimiento de
capital, altos costos de produccion, falta de informacién, saturacién del mercado,
etc.

Factores gue influyen en la amenaza de nuevos competidores:

e Economias de escala:

Se refiere a que el costo unitario de produccion se reduce mientras se produce
a mayor cantidad, por lo tanto, la pequefia produccion no es eficiente para la
empresa por lo que hay que producir a gran escala, y por ende una empresa que
desee formar parte de un sector tendra que pensarlo dos veces pues si entra con
lotes de produccidén pequefios su costo unitario sera demasiado alto y no podra
competir, bar obligatoriamente tendra que salir del sector. (Villalobos, 2012)

Una de las grandes barreras para la entrada de nuevos empresarios al sector
madera muebles es la economia de escala, en este caso referido principalmente a
que el costo de adquisicion de la materia prima es directamente proporcional al
volumen de la compra. Por lo que los nuevos empresarios o los mas pequefios

tienen costos mas altos de produccion.

e Curva de experiencia:
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Se refiere al know how de la empresa, es decir al saber cdmo manejar una
empresa ya sea en gestion, procesos, tecnologia, control de calidad, etc.
(Villalobos, 2012)

En Nicaragua, la carpinteria y ebanisteria se ejercen como un oficio, de manera
que se aprende del negocio solo con la experiencia. Por tal razén, un empresario
con mayor experiencia tiene una gran ventaja en comparacion con un empresario

joven, por ejemplo.

¢ Ventaja absoluta en costos:

Las empresas que han sido las primeras en llegar al sector y tienen experiencia
llevan ventaja en cuanto a los costos ya sea de materia prima, costos de

transporte, entre otros recursos. (Villalobos, 2012)

Igualmente, la experiencia permite cometer menos errores y disminuir los

costos por desperdicio de material.

e Diferenciacion del producto:

Al momento de entrar al mercado nosotros debemos dar un valor agregado a
nuestro producto para diferenciarlo del resto y hacer que nuestros clientes nos

recuerden y con el tiempo lograr fidelizarlos. (Villalobos, 2012)

Sabemos que es dificil entrar a competir con empresas que ya tienen sus
productos o marcas posicionadas pues tendremos que hacer un esfuerzo e invertir
en publicidad, disefio de nuestro producto, servicio al cliente, presentacion del
producto, etc. Se pueden tomar en cuenta muchos detalles con el fin de

diferenciarse del resto y tratar de que el cliente nos recuerde siempre.

e Acceso a canales de distribucion:

Gerencia Empresarial Pagina 37



En un sector competitivo los canales de distribucion ya van a estar ocupados y
es muy dificil hacer que nuestro producto llegue al consumidor final y hay que
hacer maravillas para que nuestro producto esté bien presentado en

supermercados, tiendas, centros comerciales, etc. (Villalobos, 2012)

Es mas dificil para los nuevos competidores poder acceder a canales de
distribucion especializados, puesto que en este sector el reconocimiento del

empresario es muy importante.

« Identificacidon de marca:

Hay que lograr que los consumidores nos recuerden, tenemos que lograr
posicionarnos en el mercado y para logarlo hay que poner mucho empefo y
desplegar esfuerzos para crear prestigio, credibilidad, imagen, calidad, seriedad,
fiabilidad a la marca, de modo que logremos que los consumidores nos diferencien
del resto. (Villalobos, 2012)

La identificacion de la marca en el sector madera muebles se rige
fundamentalmente por el grado de reconocimiento del empresario y su taller, su

experiencia y prestigio.

e Barreras gubernamentales:

Se refiere a las normas, reglas, estatutos, leyes que de acuerdo a la
constitucién politica todas las empresas deben de seguir segun el estado o
gobierno a cargo, algunas de ellas son el registro de patentes, obtencion de
licencias, registro de marcas, formalizacion de empresas, registro sanitario,

requisitos relacionados con el medio ambiente y seguridad, etc. (Villalobos, 2012)
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Es muy importante cumplir con dichas normas de acuerdo a ley para que
después no existan problemas o desprestigio con nuestra empresa, puesto que es

un sector bastante regulado.

e Inversidn necesaria o requisitos de capital:

Para competir en un sector necesitamos inversion en infraestructura,
investigacion, publicidad, comercializacion, marketing, etc. En algunos sectores la
inversidn es tan alta que se les hace dificil a algunas empresas entrar a competir
en dicho sector. (Villalobos, 2012)

Esta puede ser una de las restricciones mas importantes para la incursion de
nuevos competidores al sector madera muebles, puesto que la inversion inicial en

el equipo, maquinaria e infraestructura necesaria es considerable.

e Represalias:

Se refiere a las represalias que pueden tomar las empresas existentes contra
las empresas nuevas del sector, puede consistir en publicidad agresiva, reduccion
de precios hasta asfixiar a la empresa nueva y que incurra en pérdidas y vea por

conveniente retirarse del mercado. (Villalobos, 2012)

Quizas, no existan en el mercado local empresas del sector madera muebles
gue tengan tal participacion de mercado y capital como para establecer represalias
contra los nuevos competidores. Pero si todos los aspectos antes mencionados

representan barreras importantes.

Los nuevos competidores son siempre una amenaza en el mercado y por tal
razon se tiene que estar continuamente formulando estrategias para estar a la
defensa del nicho de mercado que acaparamos y de los prospectos que

deseamos atraer hacia nuestra empresa. En el sector madera muebles, los
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empleados de los empresarios actuales son la principal fuente de generacion de

nuevos competidores.

6.2.2.2. Amenaza de posibles productos sustitutos:

Un producto sustituto es aquel que satisface las mismas necesidades que un
producto en estudio. Constituye una amenaza en el mercado porque puede alterar

la oferta y la demanda. (Villalobos, 2012)

El producto sustituto es aquel que se elabora con la estrategia de bajos costos
pero con la expectativa de satisfacer la demanda y por estas razones se convierte

en una amenaza para el mercado.

Factores que influyen en la amenaza de posibles productos sustitutos:

e Disponibilidad de sustitutos: Se refiere a la disponibilidad de productos
sustitutos y facilidades de acceso.

e Precio relativo entre el producto sustituto y el ofrecido: Si hay un producto
sustituto con un precio competitivo al producto ofrecido puede alterar la
demanda y establece un limite de precios en el mercado.

¢ Nivel percibido de diferenciacion del producto: Los clientes se inclinaran por el
producto sustituto si éste es de mejor calidad o se diferencia del otro.

e Costos de cambio para el cliente: Si el costo de los productos sustitutos es mas
bajo que los otros habra posibilidad de que los consumidores se inclinen por el
precio mas bajo, pero si es lo contrario es muy dificil que tengan clientela.

e El producto sustituto, hace mas dinamica la oferta y por ende el cambio de los
precios. Este se mueve en el mercado siempre y cuando tenga calidad y su

precio sea mas bajo con respecto al de la competencia. (Villalobos, 2012)

Los productos sustitutos de los ofrecidos por los empresarios del sector madera

muebles ejercen mucha presion competitiva. Puesto que se encuentran
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disponibles en multiples tiendas en el mercado nacional y generalmente ofrecen

excelentes disefios y facilidades de pago para los clientes.

6.2.2.3. Poder de negociacion de los proveedores.

Los proveedores son un elemento muy importante en el proceso de
posicionamiento de una empresa en el mercado porque son aquellos que nos
suministran la materia prima para la produccion de nuestros bienes y va a
depender de su poder de negociacion que tengan para que nos vendan sus
insumos. (Villalobos, 2012)

Es decir, mientras mas proveedores existan menor es su capacidad de
negociacion porque hay diferentes ofertas entonces ellos tienden a ceder un poco

el precio de sus insumos lo cual es favorable para el consumidor.

Factores que influyen en el poder de negociacién de los proveedores:

e Concentraciéon de proveedores: Se refiere a identificar si los insumos que
necesitamos para producir nuestros bienes lo proveen pocas o muchas
empresas.

e Importancia del volumen para los proveedores: De acuerdo a lo que la
empresa venda va a depender el volumen de insumos que se le compre al
proveedor.

e Diferenciaciéon de insumos: Es cuando los productos ofrecidos por un
proveedor se diferencian de otros proveedores.

e Costos de cambio: Se refiere a los costos que implica cambiar de proveedor
por diversas circunstancias y esto puede darle poder a los proveedores.

e Disponibilidad de insumos sustitutos: Algunos insumos pueden remplazar a
otros tradicionales.

e Impacto de los insumos: Se refiere si los insumos comprados, incrementan o

mejoran la calidad del bien.
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e Existen muchos factores que influyen en la negociacion de las empresas con
los proveedores entre ellos tenemos; el hecho que la materia prima que
ofrezcan sea la de mejor calidad para fabricar el producto, que sea econdmica
y tengan capacidad de abastecer el pedido siempre que se requiera.
(Villalobos, 2012)

El aprovisionamiento de madera, la principal materia prima para los empresarios
de este sector, representa un verdadero cuello de botella, puesto que se ha
convertido en un producto cada vez mas escaso y de alto costo de adquisicion, lo
gue obviamente impacta en los precios que se ofrecen en el mercado. Esto
significa que el poder de negociacion de los proveedores también tiende a

aumentar.

6.2.2.4. Poder de negociacion con los clientes:

Los clientes compiten con la industria cuando la obligan a reducir los precios,
cuando negocian una mejor calidad o mas servicios y cuando enfrentan a los

rivales entre si. (Porter M. , Estrategias Competitivas, 2009)

En la actualidad el mercado consumidor se mantiene informado vy realizan
muchas cotizaciones antes de hacer negociacion, lo que hace que al momento de
realizar alguna compra sean exigentes y logren un negocio mas favorable para

ellos.

El poder de negociacion de los clientes depende de los siguientes factores de
acuerdo con (Villalobos, 2012):

e Volumen de compras: Mientras mayor sea el numero se compras del cliente
mayores seran las ventas de los proveedores para producir los bienes que

satisfacen las necesidades del cliente.
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e Concentracion de clientes: Los clientes exigen de acuerdo a las necesidades
del mercado y cada vez exigen mas calidad.

e Diferenciacion: Los clientes prefieren productos de mayor calidad siempre y si
no es asi el poder de negociacion de los clientes aumenta y exigen mas.

¢ Informacion acerca del proveedor: Si el cliente tiene mas informacion sobre el
producto ya sea en calidad o precios podrd comparar con el de la competencia.

¢ Identificacién de la marca: El consumidor reconoce la marca de su preferencia
porque se diferencia de otras.

e Productos sustitutos: Si existe mayor cantidad de productos sustitutos el
consumidor puede influir mucho més en los precios. (Villalobos, 2012)

Actualmente el consumidor tiende a informarse mas sobre los productos que
necesita, por tal razén cada vez exigen mas calidad y también buscan el ahorro de
su economia familiar, de manera que cada vez tienen mayor poder de

negociacion.
6.2.2.5. Rivalidad entre competidores existentes.

(Villalobos, 2012) De acuerdo con Porter, ésta quinta fuerza es el resultado de
las cuatro fuerzas anteriores y la mas importante en una industria porque ayuda a
gue una empresa tome las medidas necesarias para asegurar su posicionamiento
en el mercado a costa de los rivales existentes.

Factores que influyen en la rivalidad de competidores existentes:

« Concentracion:

Se refiere a identificar la cantidad de empresas que existen en el mercado, asi

como el tamafno de las mismas, de esta manera tendremos un panorama sobre la

competencia. También hay que evaluar la relacion que existe entre las empresas y
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el precio de sus productos para saber si existen oligopolios, o0 empresas que
tienen el dominio de precios en el mercado. (Villalobos, 2012)

El analisis de la concentracion es muy amplio ya que aparte de identificar la
cantidad de empresas y el tamafio de estas, también hay que relacionarlas con
sus precios y los productos que ofertan. Se puede hacer una relacion oferta-

demanda también.

e Diversidad de competidores

Actualmente existen muchisimos competidores en la mayoria de los sectores de
mercado y todo es muy cambiante ya que los consumidores exigen mas calidad
en productos, en servicios y también aparecen otras necesidades por satisfacer.
(Villalobos, 2012)

Existen factores de cambio como lo son el internet, la tecnologia, la innovacion
que cada dia se concentran en cosas nuevas y hay que estar empapados de

informacién ya que también aparecen nuevos competidores.

e« Condiciones de costos

Una empresa siempre tiene que cumplir con el minimo requisito de cubrir sus
costos fijos y variables para estar al margen de la competencia, y si sus costos
son relativamente altos en el mercado, la empresa esta obligada a mantener un

alto precio en sus productos para maximizar sus ganancias. (Villalobos, 2012)

De los costos que genere la actividad empresarial de esto depende que se
obtengan un mayor margen en ganancias. Esto es posible a través de la economia
de escala, sin embargo, muchas empresas en especial a las MIPYMES se les

dificultan este tipo de economia.
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« Diferenciacion del producto

Al momento de entrar al mercado nosotros debemos dar un valor agregado a
nuestro producto para diferenciarlo del resto y hacer que nuestros clientes nos

recuerden y con el tiempo lograr fidelizarlos. (Villalobos, 2012)

Hoy en dia las empresas tienen que formular estrategias que le ayuden a
diferenciarse, ya que la mayoria de productos tienen calidad, sin embargo, el
producto buscado por el consumidor es el que aparte de la calidad tenga una
cualidad diferente que le distinga de los otros.

La diferenciacion permite imponer un precio elevado, vender mas de su
producto a cierto precio u obtener los beneficios equivalentes como mayor lealtad
de los clientes durante las depresiones ciclicas o estacionales. (Porter M. E.,
1998). La empresa que logra diferenciarse de las demas, es la que acapara la

mayor parte del mercado e impone sus condiciones de venta o compra.

e Grupos empresariales

Aumenta la rivalidad cuando existen mas grupos empresariales en el mercado.
Esta es una situacion es muy beneficiosa para el consumidor, ya que este tiene
mas opciones de compra y precios diversos. En cambio, para las empresas, esto
se vuelve una situaciéon de lucha constante por obtener el liderazgo en el mercado.
(Villalobos, 2012)

Talvez, en el sector madera muebles de la ciudad de Matagalpa, no existan
grupos empresariales hegemonicos, pero tampoco existe mucha organizacion
gremial entre los pequefios empresarios del sector, lo que podria traducirse en

una estrategia de mucho provecho para las MIPYMES del sector.
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o Efectos de demostracion

Si tenemos éxito al competir en un mercado y nos convertimos en lideres, es
mucho mas facil competir en otros mercados. Si se adquiere un liderazgo en un
mercado se logran obtener mas experiencias y conocimientos de lo que busca la
gente y como satisfacerlas, a la vez se conoce la forma de tratar con los
proveedores y de tener mas opciones de estos, en fin, se adquiere la facilidad de

poder competir en otros mercados sin miedos. (Villalobos, 2012)

Cuando se tiene mucha experiencia en el mercado y conocimiento de las
preferencias de los consumidores se hace mas facil la introduccion a nuevos

mercado y mas si la demanda conoce la marca de nuestros productos.

De manera, que si los empresarios del sector madera muebles lograr fortalecer
su posicion competitiva en la ciudad de Matagalpa, esto les brindaria la
experiencia y capacidad suficiente como para desarrollar otros mercados

nacionales o incluso extranjeros.

e« Barreras de salida

Segun Villalobos, la competencia se vuelve mas dura aun cuando se quiere
dejar la industria y los costos son mas altos que mantenerse en el mercado y
competir, aunque también hay otros factores que restringen la salida de las

empresas tales como:

Recursos duraderos y especializados el cual se refiere a los activos como una
planta de produccion, el costo para trasladarlo a otro lugar es demasiado alto.
También estan las barreras emocionales, la resistencia a no dejar el negocio por
un caracter afectivo por el empresario y por Uultimo las restricciones
gubernamentales o contractuales, son limitaciones que impone el gobierno para

salir del negocio como el cumplimiento de contratos con empleados, proveedores,
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distribuidores, etc. Esta barrera es necesario analizarla bien antes poner a andar
un negocio, ya que a veces no se sabe a ciencia cierta si este va a resultar
beneficioso 0 no. Y se debe estar preparado para todo, incluso para salirse de un
mercado. (Villalobos, 2012)

Al igual que la inversién en la maquinaria, equipo e infraestructura representa
una importante barrera de entrada, también es una barrera de salida considerable,
puesto que, al momento del cierre del negocio, la realizacion de activos puede

dificultarse por falta de compradores o lograrse a un valor demasiado bajo.

La rivalidad empresarial, como resultado de la combinacion de los factores
antes mencionados, en el sector madera muebles, se puede intuir que es
significativa, por la percepcibn de aumento en la presion ejercida por
compradores, proveedores, competidores actuales, la entrada de nuevos

competidores y los productos sustitutos.

6.2.2.6. Una sexta fuerza, el gobierno:

En algunos textos se describe una sexta fuerza, el gobierno, en donde este,
estdA muy relacionado con las empresas porque no solo interviene
regulatoriamente, sino que potencialmente pueden convertirse en competencia,
por ejemplo cuando el gobierno o el estado ofrecen universidades de educacion

superior al igual que otras empresas privadas. (Villalobos, 2012).

El gobierno es bastante estratégico y siempre busca la economia de la
poblacion, por tal razén se tiene que estar alerta con la busqueda constante de
estrategias que sirvan para contrarrestar la competencia y al gobierno, cuando

este se interponga en el mercado que trabajamos.
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6.2.3. Cambio en las Estrategias para alcanzar la competitividad

Segun Antonio Domingo (Domingo, 2005) Desarrollar una estrategia empresarial
novedosa siempre ha sido una de las principales obsesiones de la mayoria de las
empresas, pero cuando eso pasa a convertirse en pensar en estrategias
ganadoras, es decir, aquellas que gozan de garantias de éxito por encima de la

media, se convierte en una verdadera quimera.

La mayoria de los empresarios se proponen el crecimiento del negocio con el
objetivo de aumentar sus ventas, satisfacer la demanda y la mejora en la calidad

de vida en sus familias.

En el pasado siglo XX oimos hasta la saciedad la frase de que el mundo esté
cambiando, pero nunca nos pudimos imaginar que esta espiral de cambio fuese a
ir tomando cada vez mas y mas velocidad a medida que avanzaba su giro,
llegando a lo que ocurre en la actualidad en que cada afio las nuevas tecnologias
que aparecen hacen cambiar y quebrarse los paradigmas y referentes que
teniamos hasta el momento, obligandonos a replantearnos una y otra vez los
escenarios en que vivimos y a no poder dar ya como basica ninguna situacion del
mercado, sino tener que estar diariamente alerta de dichos cambios para poder
adaptarnos cuanto antes y no quedar perdidos en el olvido de los clientes.
(Domingo, 2005)

El avance de la tecnologia provoca que el mercado empresarial vaya dando
cambios en su forma de operar, de desarrollarse, y a la vez los impulsa a la

constante innovacion para poder superar a la competencia.

Después de hacer un recorrido por todos los tipos de estrategias de marketing
gue ofrece la teoria y analizar las fuerzas competitivas del sector madera muebles,
solo puede concluirse que las MIPYMES del sector necesitan definir estrategias de

marketing y someterlas a constante revision para poder sobrevivir en el mercado.
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VIl.  PREGUNTAS DIRECTRICES:

¢, Qué tipos de estrategias de marketing utilizan las MIPYMES del sector

madera-mueble en el municipio de Matagalpa?

¢Cudl es el impacto de las estrategias de marketing utilizadas por las
MIPYMES en el mercado del sector madera-mueble en el municipio de

Matagalpa?

¢, Cudles son las ventajas competitivas que han alcanzado las MIPYMES con
las estrategias de marketing utilizadas del sector madera-mueble en el

municipio de Matagalpa?

¢ Qué nivel de competitividad han alcanzado las MIPYMES del sector madera-

muebles con sus estrategias en el municipio de Matagalpa?

¢, Qué cambios se pueden proponer en las estrategias implementadas para la

competitividad del sector madera mueble en el municipio de Matagalpa?
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VIll. DISENO METODOLOGICO

8.1 Tipo de Estudio

8.1.1.- Segun el Paradigma Filosofico

Para (Kuhn, 2007) es un conjunto de logros compartidos por una
comunidad cientifica y empleados por ésta para definir problemas y buscar
soluciones legitimas. Marco dentro del cual se desarrolla la ciencia y consta de

conceptos, valores y técnicas que dirigen la actividad de los investigadores.

Basandose en el contexto del paradigma, éste permite ver y comprender la
realidad de determinada manera; con posibilidad de intuir. Los paradigmas se
encuentran en constante cambio, los que guarda relacion con los avances y

descubrimientos cientificos que abren nuevas perspectivas y horizontes.

Dentro de este argumento ha de considerarse que se debe demostrar el
mecanismo de accion utilizado para que esos cambios, avances Yy
descubrimientos sean aceptados eficientemente en el sistema, esto nos lleva a

explicar todo el proceso utilizado para esta investigacion.

8.1.1.1.- Pragmatico

Es un proceso mediante el cual, cualquier cosa funciona como signo, tal
proceso presupone tres factores: lo que actla como signo (vehiculo), aquello a
gue el signo hace referencia (el designado) y el efecto sobre un intérprete por el
cual el objeto en cuestion se convierte en signo para alguien (Bertuccelli Papi,
2001)

Es decir un conjunto de circunstancias que rodean o condicionan un hecho

mediante la disciplina linglistica en accion en que ocurren las situaciones.
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Las relaciones entre el investigador y el fendmeno o participantes del
estudio estan determinadas por lo que el investigador considera como apropiado
para cada estudio en particular. EI método depende del planteamiento especifico

del estudio. Son validas las técnicas cuantitativas, cualitativas y mixtas.

8.2.- Enfoque de estudio

El enfoque de esta investigacidbn es cuantitativa con algunos elementos

Cualitativos.

8.2.1.- Cuantitativo.

(Herndndez Sampieri, Fernandez Collado, & Batista Lucio, Fundamentos de
Metodologia de la Investigacién, 2010) Establecen que se utiliza secundariamente
la recoleccion de datos fundamentada en la medicién, posteriormente se lleva a
cabo el andlisis de los datos y se contestan las preguntas de investigacion y con el
uso de la estadistica para intentar establecer con exactitud patrones en una
poblacion.

El enfoque de esta investigacién es cuantitativo debido a que se recolectan
datos que ya existen sobre los tipos de estrategias de marketing utilizadas por la
MIPYMES vy los factores que influyeron en la competitividad empresarial de las
mismas, los que se procesaron de forma numérica mediante el uso del programa
SPSS y EXCEL para la elaboracion de gréaficos que fueron utilizados en el analisis
y discusion de resultados. También fue necesario utilizar instrumentos
cuantitativos de recoleccion de datos como las encuestas, para reducir en gran
medida las opiniones de los empresarios y que €stos se ajustaran a los términos

de la investigacion.
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8.2.1.1.- Con elementos cualitativos.

La investigacion cualitativa es aquella que utiliza preferente o exclusivamente
informacion de tipo cualitativo y cuyo andlisis se dirige a lograr descripciones
detalladas de los fenédmenos estudiados (Ruiz Olabuénaga, 2012, pag. 23).

Este tipo de investigacion se utiliza para estudiar fendmenos que no se

pueden medir numéricamente cémo el comportamiento humano.

De igual forma (Ortez, 2000) sefiala que la investigacion cualitativa es un tipo
de investigacién que ofrece técnicas especializadas para obtener respuestas a

fondo acerca de lo que las personas piensan y sienten.

Por consiguiente, la metodologia cualitativa tiene como objetivo la descripcion
de las cualidades de un fendmeno. Busca un concepto que pueda abarcar una

parte de la realidad.

Apoyados en el contexto de esta metodologia, dicha investigacién tiene
elementos cualitativos, ya que se pretende valorar la idea y opiniones que los
empresarios tienen respecto a la utilizacién y aprovechamiento de las estrategias
de marketing para la competitividad empresarial, de forma tal que se pudiera

entender el comportamiento de los empresarios y las razones que los gobiernan.

8.1.2.- Segun la Profundidad de Estudio

En el presente estudio se analizara la relacion que exista entre las Estrategias
de Marketing utilizadas por las MIPYME del sector madera mueble en la
competitividad empresarial; es decir, si existe alguna incidencia en la

competitividad utilizando las estrategias.
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Por ello la investigacion es del tipo descriptivo ya que segin Dankne (1986)
citado por (Montenegro, 2013) describe situaciones, eventos, decir cOmo es y
como se manifiesta determinado fenbmeno, buscan especificar las propiedades
importantes de personas, grupos, comunidades o cualquier otro fenbmeno que

sea sometido a analisis.

Es decir que la investigacion con tipo de estudio descriptiva, tiene como
finalidad buscar las descripciones detalladas de eventos y situaciones de las
personas, teniendo como base las opiniones de los empresarios, colaboradores y

clientes.

8.1.3.- Seguin su cobertura temporo — espacial

Respecto al tiempo de estudio es retrospectivo de corte transversal ya que los
hechos a investigar ocurrieron en el pasado y las variables se estudiaran
simultaneamente en un momento determinado en relacién con la forma en que se

dieron los hechos.

Esta investigacion es de corte transversal, debido a que segun (Sequeira
Calero & Cruz Picon, 1994, pag. 8) este se da “cuando el periodo que se estudia
es una pequeria parte de todo su proceso, ya sea una etapa o parte de esa etapa”
lo que coincide con el periodo de este estudio. El cual estd concentrado en las
MIPYME del sector madera mueble durante el periodo 2015 vy se recolectaron los
datos en un solo momento es decir en un tiempo uUnico, con el proposito de
explicar todo referente a las Estrategias de Marketing y su incidencia en la

competitividad empresarial.

Gerencia Empresarial Pagina 53



Este estudio pretende analizar la Incidencia de las Estrategias de Marketing
utilizadas por las MIPYME del sector madera mueble en la competitividad

empresarial en el municipio de Matagalpa durante el periodo 2015.

8.1.4.- Segun el Disefio

Segun (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Batista Lucio,
Fundamentos de Metodologia de la Investigacion, 2010, pag. 100), el término
disefio “se refiere al plan o estrategia concebida para obtener la informaciéon que
se desee y lo clasifica en experimental y no experimenta”. El disefio sefiala al

investigador lo que debe hacer para alcanzar sus objetivos de estudio.

En esta investigacion se aplica el disefio no experimental, el cual para
(Herndndez Sampieri, Fernandez Collado, & Batista Lucio, Fundamentos de
Metodologia de la Investigacion, 2010, pag. 245) es la investigacién que se realiza
sin manipular deliberadamente variables y en los que sélo se observan los
fendmenos en su ambiente natural para después analizarlos. De corte transversal

ya que los datos se extraeran una sola vez en un momento dado.

Este disefio fue ideal para el estudio, debido a que no se manipularon las
variables de estudio, porque son fendmenos que ya sucedieron y se buscé hacer
un andlisis de la incidencia de las estrategias de marketing en la competitividad

empresarial de las MIPYME, en base a las opiniones de los empresarios.

8.3.- Universo y Muestra

8.3.1.- Universo:

El universo se define como: “La totalidad de individuos o elementos de los
cuales pueden representarse determinadas caracteristicas susceptibles de ser
estudiadas” (Ortez, 2000)
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Es decir que el conjunto total de elementos que constituyen el area de interés
de esta investigacion son todas las MIPYMES del sector madera mueble de la
ciudad de Matagalpa, las que por tener caracteristicas muy particulares es
necesario establecer una poblacién en particular de donde se extrae la muestra

representativa.

La poblacion para (Mason, 2006) “es el conjunto de todos los posibles
individuos, personas objetos o mediciones de interés” de acuerdo con este
contexto, se determina una poblacion de 58 establecimientos registrados segun
datos estadisticos del MEFCCA en Matagalpa.

8.3.2.- Muestra:

La muestra para Sampieri (2003), “es un sub conjunto de elementos que
pertenecen a ese conjunto definido en sus caracteristicas al que llamamos

poblacion”.

Es decir que la poblacion se secciond de forma tal que se pueda identificar
elementos de interés para el estudio, lo que lleva a compartir la teoria de (Mason,

2006, pag. 9) “muestra es una parte, o parte de una poblacién de interés”.

Apoyados en este argumento, la muestra establecida estd compuesta por
todas las MIPYMES del sector madera mueble del municipio de Matagalpa que se
encuentran activamente trabajando en colaboracién del MEFCCA, siendo 20
unidades de empresarios, 15 colaboradores de los empresarios, 1 funcionario del
MEFCCA y 5 clientes.
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8.4.- Tipo de muestreo:

8.4.1.- No Probabilistico:

El tipo de muestreo es no probabilistico por conveniencia, ya que se
caracteriza por un esfuerzo deliberado de obtener muestras "representativas"”
mediante la seleccién intencional y a conveniencia del investigador para garantizar
la cientificidad de la investigacion, lo cual es confirmado por el criterio de
(Sequeira Calero & Cruz Picon, 1994) quienes manifiestan que “el investigador
define los criterios o condiciones que debe cumplir cualquier elemento para que

sea parte de la muestra”

Por la naturaleza de esta investigacion, es el método mas idéneo, ya que el
estudio se enfoca en una variable bien especifica como son las Estrategias de
marketing, y es necesario tomar a todos los sujetos que integran esa variable en el

periodo establecido.

Por consiguiente, se extrae como muestra a todas las MIPYMES del sector
Madera mueble que se encuentran activas en el MEFCCA de Matagalpa, las que
son sujetos de éste estudio, para poder valorar la incidencia a plenitud. No se
aplica ninguna formula estadistica, debido a que se establece a conveniencia del

estudio.
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Base de datos MIPYMES del sector madera-mueble en Matagalpa.

Tabla 1Base de datos empresarios de las mipymes.

No. NOMBRE EMPRESARIO TELEFONO DIRECCION
SECTOR NORTE
1| ERNESTO JOSE LARIOS RIOS 8937-2017 BO. GUANUCA, DONDE FUE CINE GUANUCA 3 1/2 NORTE.
2 | GONZALO ENRIQUE GONZALEZ SOZA 8820-8211 BO. TOTOLATE ABAJO, TALLER PAYAN 1 SUR 25 VRS ESTE.
3 | HAROLD MONCADA MONTANO 8845-2331 BO. PANCASAN, HOTEL IDEAL 4 NORTE.
4 | ROBERTO FRANCISCO ARGERNAL 8820-2494 BO. GUANUCA, COSTADO SUR IGLESIA GUADALUPE 1 1/2 OESTE.
5 | AMIN JOSE RIVAS 2772-0025 / 8419-3487 CAMPO LOS PADRES, CANCHA DEPORTIVA COSTADO OESTE 1/2 S.
6 | FRANCISCO LOPEZ 8946 3799 ESC. 11 DE SEPT. 1C N, 1/2C E. BO. BO. TOTOLATE ARRIBA.

AMPARO DEL ROSARIO HOWKINS
MENDOZA

2772-8837 | 8829-8484

BO. LAS MARIAS, TEXACO LAS MARIAS 1 ESTE.

ANASTACIO HERNANDEZ CASTRO

8476-4507

BO. FCO. MORENO NO. 2, COMISARIATO POLICIA NACIONAL 3 1/2
S.E.

ZONA CENTRAL

9 | ASDRUVAL ARGERAL GUIDO 2772-8790/8722-3447 | BO. PALO ALTO, FRENTE SILAIS DEPARTAMENTAL.

10 | EDDY WILLIAM TORREZ SALMERON 2772-5211/8693-1952 | BO. EL PROGRESO, COTRAN SUR 1 1/2 SUR.

11 | JOSE VICENTE GRANADOS MEZA 8413-5981 CALLE DE LOS BANCOS, FRENTE AL SILAIS.

12 IJSEB(ZELCA:STUA'LES PORTOBANCO 2772-7607 BO. EL PROGRESO, SHELL PROGRESO 1/2 SUR.

13 | JOSE ABELINO FLORES SOZA 8661-8495 BO. OTONIEL ARAUZ, JUAN MORALES 5 SUR Y 1/2 OESTE.

ZONA SUR

14 | FERNANDO JOSE ZUNIGA AGUIRRE 8616-4679 BO. BENJAIN LINDER, SHELL LA VIRGEN 1 SUR 1 1/2 ESTE.
15 | JOSE ESTEBAN CALERO SEVILLA 8350-4408 BO. PRIMERO DE MAYO, PARQUECITO 1/2 SUR.

16

JOSE ESTEBAN MARTINEZ JIRON

2772-1651 / 86366611

BO. 1RO DE MAYO, PARQUECITO 2 SUR 1/2 OESTE.

17

JUAN RAMON SEVILLA CASTRO

8494-2158

BO. MANUEL BALDIZON, PTE. SALIDA MANAGUA 1 1/2 OESTE 1 1/2

18

MODESTO SANCHEZ POLANCO

2772-6803 / 8734-2057

BO. CEMENTERIO, CONAPY 40 VRS OESTE.

19

RAMON ENRIQUEZ MORALES SANCHEZ

8663-1590

BO. RODOLFO LOPEZ, PUENTE NUEVO 1 OESTE.

20

XIOMARA DEL SOCORRO RIZO POLANCO

2772-1651 / 8466-3499

BO. 1RO DE MAYO, PARQUECITO 2 SUR.

8.5.- Métodos tedricos y empiricos de extraccion de datos

8.5.1.- Método

“Conjunto de operaciones con que se pretende obtener un resultado”

(Larousse, Diccionario Enciclopédico Usual, 2004) en cambio para (Tamayo y

Tamayo, 2004) “es un procedimiento general para lograr de una manera precisa el

Gerencia Empresarial

Pagina 57




objetivo de la investigacion”. De ahi, que la metodologia en la investigacion nos

presenta los métodos y técnicas para realizar la investigacion.

De acuerdo con este concepto se puede asegurar que las operaciones de

esta investigacion estan dadas en funcion del método cientifico.

Método cientifico, “es un conjunto de proposiciones y procedimientos
filosoficos, tedricos y empiricos, que permiten la confrontacion de las teorias con la

practica, para su comprobacion, superacion o rechazo”. (Ortez, 2000).

Es decir, que forman un conjunto de reglas que sefalan los procedimientos
para llevar a cabo una investigacion. Esto quiere decir que se relaciona los
procedimientos practicos con estudios filosoficos y tedricos, los que se deben
demostrar con las operaciones ejecutadas en todo el proceso de la investigacion.

Fue utilizado el método empirico: este lo concibe Francisca de Carales, citada
por Sequeira, V. (2003), como el registro visual de lo que ocurre en una situaciéon
real, clasificada y consignada los acontecimientos pertinentes de acuerdo con
algun esquema previsto y segun el problema que se estudia. En este estudio se
recomienda porque se recolectd informacion a través de la aplicacion de técnicas
de entrevistas, encuestas, grupo focal y observacion a empresarios de los micros,
pequefias y medianas empresas del sector madera mueble del municipio de
Matagalpa, sobre el comportamiento que ha tenido su negocio con las estrategias

utilizadas y el grado de competitividad alcanzado.

También se utiliza de cierta manera el método tedrico: ya que segun (Diaz
Narvaez, 2009). “Los métodos tedricos cumplen un papel gnoseolégico de gran
importancia, puesto que permite la interpretacion conceptual de los logros
empiricos encontrados”. Es necesario este método porque se debe contrastar el
comportamiento real del fendmeno, con las fuentes bibliograficas y cierta

informacion que se pudiera encontrar en Internet.
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En lo que se refiere a las estrategias de marketing, existe una gran cantidad
de informacidén secundaria que se aprovechd para responder a las condiciones
encontradas en el ambiente sobre la incidencia de esta variable en el grado de

competitividad empresarial de las MIPYMES.

Esta informacion se ha localizado en las diferentes paginas web de las
instituciones involucradas, y hablando en términos generales existe una gran
cantidad de datos basicos en diferentes libros lo que dio pauta en primera

instancia a la investigacion.

8.6.- Plan de Analisis de Resultados

8.6.1.- Andlisis estadistico

‘La Estadistica es la ciencia que trata de la recopilacién, organizacion,
presentacion, andlisis e interpretacion de datos numérico, con el fin de realizar una

toma de decision mas efectiva” (Mason, 2006, pag. 5)

Por lo tanto, la estadistica es la ciencia que se encarga de recolectar datos de
una poblacion o muestra. Es el arte de realizar inferencias y sacar conclusiones a
partir de datos imperfectos. Los datos son generalmente imperfectos en el sentido
gue aun cuando posean informacion util no nos cuentan la historia completa. Es
necesario contar con métodos que nos permitan extraer informacion a partir de los
datos observados para comprender mejor las situaciones que los mismos

representan.

Para el analisis de la informacion se utilizo el programa SPSS, se pretende
describir los datos obtenidos de la variable Estrategia de Marketing,
Competitividad empresarial y posteriormente efectuar el analisis estadistico y esto
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se realiz6 mediante una distribucion de frecuencia con representaciones gréaficas
en Excel.

En este estudio se explica la incidencia de las Estrategias de Marketing en la
competitividad empresarial mediante el comportamiento de sus indicadores

reflejados en las graficas.

8.6.2.- Andlisis cualitativo

Estudia especialmente los significados de las acciones humanas y de la vida
social. Utiliza la metodologia interpretativa a través de la interaccién. Busca llegar
al conocimiento desde adentro por medio del entendimiento y el uso de la empatia
y tiende a ser mas inductivo que deductivo. Se aplico el procedimiento para
andlisis de datos cualitativos para los indicadores tanto de la variable estrategia de
marketing como la competitividad Empresarial, mediante las opiniones de los

empresarios.

8.7.- Plan de recoleccion de datos

“La recoleccion de datos se refiere al uso de una gran diversidad de técnicas e
instrumentos que pueden ser utlizados para desarrollar los sistemas de

informacion”. (Yuni & Urbano, 2006, pag. 33).

Implica elaborar un plan detallado de procedimientos que conduzcan a reunir
datos con un propésito especifico, detallando adecuadamente las técnicas,

instrumentos, procedimientos y tiempo.

Para la recoleccion de datos de esta investigacion se planificO una serie de
técnicas e instrumentos adecuados para el estudio en cuestion, a continuacion, se

detalla:

Gerencia Empresarial Pagina 60



8.7.1.- Técnicas y su descripcion

“La técnica es un sistema de supuestos y reglas que permiten hacer bien las
cosas”. (Yuni & Urbano, 2006, pag. 13).

Debido a las diferentes reglas que se utilizan en cada uno de los métodos, la
investigacion consigue la triangulacion de los datos para su validez, es por ello,
gue se utilizé las encuestas, entrevistas, grupo focal y observacion, los que a

continuacion se describen con mayor profundidad.

La encuesta:

Se define como el “Procedimiento que consiste en hacer las mismas
preguntas, a una parte de la poblaciébn, que previamente fue definida y
determinada a través de procedimientos estadisticos de muestreo. La obtencién

de la informacion es mediante la interrogacion escrita” (Ortez, 2000, pag. 101).

Es decir que representa una técnica de investigacion que permite conocer
informacion de un hecho en particular a través de las opiniones que ayudan a

comprender los hechos.

Para esta investigacion se aplicé encuestas a empresarios y empleados del
sector madera muebles de la ciudad de Matagalpa, en el nimero que refleja la

muestra, sumando en total 20 encuestas.

Segun su finalidad es descriptiva, ya que se describieron todos los
acontecimientos sucedidos, por lo tanto, su contenido fue con un procedimiento
personalizado ya que el investigador aplicé personalmente en presencia fisica con
el encuestado y su dimension temporal es transversal, ya que se aplicé una sola

vez.
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La entrevista:

“Se refiere a la comunicacion interpersonal establecida entre el investigador y
los sujetos de estudio a fin de obtener respuestas verbales a las interrogantes
planteadas sobre el problema propuesto” (Ortez, 2000, pag. 99)

Garantizo recopilar informacién cualitativa sobre los indicadores de estudio, de

forma tal que dignifican los resultados de la investigacion.

Como funcionario de wuna institucion de gobierno se entrevistdo a un
representante del MEFCCA en Matagalpa. El procedimiento de la aplicacion fue
personal entre el investigador y el entrevistado. Brindando una gran cantidad de
informacién sobre el comportamiento de los indicadores de las variables de esta

investigacion.

Ademas se les aplico la entrevista a 5 clientes de este sector con 10 items,
buscando en ellos la manera de como perciben la aplicacion de estas estrategias

en el sector madera-muebles.

La observacion:

“La palabra observacién hara referencia explicitamente a la percepcion visual
y se emplea para indicar todas las formas de percepcion utilizadas para el registro
de respuestas tal como se presentan a nuestros sentidos”. “La relacién entre el
sujeto y el objeto es la cuestion fundamental del método cientifico” y la
observacion es el método que permite medir de mejor manera tal interaccion.

(Tamayo y Tamayo, 2004).

La observacion en este estudio sera aplicada en 20 establecimientos de las

pequefias y medianas empresas del sector madera muebles de la ciudad de
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Matagalpa, con tan solo 7 aspectos y sus correspondientes opciones de

respuestas.

8.7.2.- Instrumentos y su descripcion

“Los instrumentos constituyen para el investigador una guia que orienta la
obtencion de los datos que se necesitan para dar cumplimiento a los objetivos de
la investigacion y medir las variables e indicadores definidas en el estudio”.
(Sequeira, V. 2003).

Cuando se posee una guia es importante sefialar que se aprovecha al
maximo el tiempo con la certeza de que los datos obtenidos son los idoneos para
cumplir con la meta propuesta, debido a que se ha realizado un proceso de
valoracion y validacion de todos los elementos influyentes para este efecto.

Existen diferentes tipos de instrumentos, cada uno con un objetivo particular y
aplicable a cada tipo de investigaciébn en base a la técnica seleccionada, por
cuanto, en esta investigacion fue necesario utilizar los que a continuacion se

detallan:

El cuestionario

“Es el instrumento de la encuesta y se define como: conjunto de preguntas,
preparadas cuidadosamente, sobre los hechos y aspectos que interesan en una

investigacion”. (Ortez, 2000, pag. 101)

Se refiere a un instrumento estructurado para recopilar datos, que consiste en
una serie de preguntas, escritas, que debe responder un entrevistado. Por lo
regular, el cuestionario es solo un elemento de un paquete de recopilaciéon de

datos.
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Se utilizé el cuestionario con un total de 47 preguntas, todas cerradas, tanto
para las encuestas que se aplicdé a propietarios como a trabajadores de las
MIPYMES. Por su tamafio y complejidad fue administrado por el investigador y su

forma de aplicacion fue personal (ver anexo 1y 2).

Guia de Entrevista

Es el instrumento que se utiliza para las entrevistas, en donde se detallan
todas las posibles preguntas que ayudaran al encuestador a recopilar la mayor
cantidad posible de informacién y que de alguna manera sirve para comprobar su

aplicacion en el tiempo y espacio que se menciona en la investigacion.

Para esta investigacidbn se estructuré una guia para el funcionario del
MEFCCA con un total de 20 preguntas todas abiertas (ver anexo 3) y otra guia de
entrevista dirigida a los clientes de las mipymes con un total de 10 preguntas

abiertas también (ver anexo 4).

Guia de observacion

La observacion cientifica debe trascender una serie de limitaciones y
obstaculos los cuales podemos comprender como el subjetivismo; el
etnocentrismo; los prejuicios, la parcializacion, la deformacion, la emotividad, etc
gue se traducen en la incapacidad de reflejar el fendmeno objetivamente. (Tamayo
y Tamayo, 2004)

Para aplicar el instrumento de observacion se aprovechd el tiempo
transcurrido antes, durante y después de la aplicacion de la encuesta a
empresarios, con el fin de observar las condiciones del establecimiento, la
tecnologia utilizada y la calidad del servicio ofrecido a los clientes que pudieran

visitar el negocio al momento de la encuesta. (Ver anexo 4)
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8.7.3.- Proceso de validacion de instrumentos

Segun Donald Ary, todo instrumento de medicion ha de reunir dos
caracteristicas fundamentales: validez y confiabilidad. La primera, se refiere a la
eficacia con que un instrumento mide lo que se desea. La segunda, indica el grado

de seguridad que muestra al medir.

Lo que significa que cuando se aplic6 al micro, pequefio y mediano
empresario el instrumento se registr6 claramente la posicion que ocupa el
encuestado y fue confiable ya al aplicarse a los dos sujetos el mismo instrumento

se logro el mismo puntaje o calificacion.

Se eligieron a 6 especialistas (tanto en la parte metodologica como en la
especialidad) para que dieran sus comentarios y apreciacidbn sobre los
instrumentos que se utilizaron en este estudio, para lo cual se les hizo llegar una

carta de solicitud para validacion de instrumentos (ver anexo 7).

En dicha validacion se reflejaron grandes aportes para esta investigacion, los

gue se retomaron tal y como fueron sugeridos por los siguientes especialistas:

v Nathalia Golovina.
Especialista en metodologia de la Investigacion
v' Msc. José Luis Gonzéalez Rodriguez
Especialista en pedagogia Universitaria.
v" Msc. Heydy Sagrario Ortiz
Gerencia Empresarial y Estadigrafa.
v' Msc. Abel Membrefio

Especialista en Recursos Humanos y Docencia Universitaria

v Msc. Carmen Ferndndez

Especialista en metodologia de la Investigacion
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Cabe sefialar que todos ellos estdn bien relacionados con las variables,
dimensiones e indicadores de este estudio, es por eso que se consideraron

idéneos para la validacion de los instrumentos que se utilizarian.

Por el conocimiento y experiencia de todos ellos, se logré obtener grandes
aportes, sugerencias y recomendaciones, con las que se garantizo la factibilidad y
viabilidad de la aplicacién, validez y confiabilidad del contenido de los

instrumentos, asi como el valor e importancia de toda la investigacion.
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IX.  ANALISIS Y DISCUSION DE RESULTADOS

9.1. Objetivo 1: Identificar los tipos de estrategias de marketing que utilizan

las MIPYMES del sector madera-mueble en el municipio de Matagalpa.

9.1.1. Estrategias genéricas de Porter:

La estrategia de liderazgo en costos se basa en lograr un coste final minimo

respecto a la competencia, junto con una calidad aceptable y una politica de

precios que permitan alcanzar un volumen de ventas y un crecimiento de la cuota

de mercados rentables. (Porter, 2010)

Gréafico 1. Comparacion de costos con la competencia.

Comparacion
de costos con
la competencia
M was altos
Higuales
[CIwas bajos

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a
empresarios del sector madera muebles de Matagalpa.

Tabla 2Resultado de los colaboradores en respecto a Costos.

Tabla 3. Comparacién de costos con la competencia.

Respuestas Frecuencia Porcentaje
Mas altos 7 47%
Iguales 4 27%
Mas bajos 3 20%
N.S./N.R. 1 7%
Total 15 100%

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a
colaboradores del sector madera muebles de Matagalpa.

Dado que casi el 90% de los
empresarios del sector madera
muebles encuestados, dijeron
gue sus costos de produccion
son iguales o incluso mas altos
gue la competencia, entonces
puede deducirse que la gran
mayoria de las empresas no
persiguen una estrategia de
liderazgo en costos bajos.

Este aspecto puede corroborarse
con los resultados de las
encuestas aplicadas a los
empleados de las MIPYMES,
donde el 74% opin6 que los
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costos de produccion de su empresa son mayores o iguales que los de la
competencia.

De lo anterior, no existe relacion entre lo planteado por Porter y lo expuesto por los
encuestados en cuanto a la estrategia de liderazgo en costos minimos en el sector
madera mueble, la cual encamina al negocio a obtener rentabilidad llegando a
tener una politica de precios; debido a que la mayoria de los empresarios del
sector madera mueble establecen sus precios igual o mayor a los de la
competencia, pero esto surge porque en la cadena de produccion no se obtiene
este margen de costo final minimo que permita tener una producto de calidad a un

precio competitivo.
La estrategia de diferenciacion consiste en elaborar productos y servicios
considerados Unicos en la industria y dirigidos a consumidores que son

relativamente poco sensibles a los precios. (Villalobos, 2012).

Gréfico 2. Criterios de diferenciacion utilizados.

Un 70% (14/20) de los

empresarios encuestados

Diferentes
disefios

Rendimiznto asegurd que el disefio original

Innovacian

de sus muebles es el atributo en
gue se basa para diferenciarse
en el mercado, un 45% dijo que

era el rendimiento de sus

productos y un 40% dijo que era

: la innovacion. Lo que significa

Frecuencia

ue el producto es la principal
Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a 9 P P P

empresarios del sector madera muebles de Matagalpa. caracteristica mediante la cual

guieren diferenciarse en el mercado los empresarios del sector madera muebles.
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Tabla 4Resultados de los colaboradores en respecto a la diferenciacion.

Tabla 5. Criterios de diferenciacion utilizados.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Marca 0%
Lineas de producto 3 20%
Diferentes disefios 10 67%
Innovacién 5 33%
Tecnologia 0 0%
Ubicacion 3 20%
Rendimiento 3 20%
Imagen 0 0%
Distribucién 0 0%
Promocion 0 0%
Ninguno 1 7%
Total 15 100%

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a
colaboradores del sector madera muebles de Matagalpa.

Criterios de diferenciacion similares identificaron los empleados de las MIPYMES
del sector madera muebles encuestados. Puesto que el 67% se refirio a los
diferentes disefios, un 33% dijo que la innovacion y un 20% que las lineas de
productos y el rendimiento de los mismos. Como puede verse todos los

encuestados hacen referencia a aspectos mas operativos que empresariales.

Segun entrevista realizada al funcionario del MEFCCA: los precios, diferentes
estilos y la presencia en las ferias es lo que hace que se incrementes las ventas,
también por otro lado menciona que la caracteristica que diferencia a los
empresarios y a los empleados del sector madera mueble es la experiencia de

varios anos.

En cuanto a la entrevista realizada a los clientes, estos aseguran que el acabado y
el estilo de los muebles son las caracteristicas principales que hacen diferenciarse

a los empresarios de éste sector.
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Por lo que en cuanto a la estrategia de diferenciacion existe relacién con lo
expresado por los empresarios del sector madera mueble, ya que estos la aplican
elaborando productos exclusivos en sus disefios, tratando de innovar, capturando
asi la atencion del mercado consumidor que en su mayoria busca muebles que

sean unicos, con disefios a su eleccion asi tengan que pagar un precio mas alto.

Con una estrategia de enfoque las empresas concentran sus esfuerzos en atender
bien a unos cuantos segmentos de mercado en lugar de ir en busca de todo el
mercado. (Kotler Philip, 2007).

Grafico 3. Segmento de mercado en el que se enfoca.

Todos los empresarios del

sector madera muebles
encuestados expresaron que su
principal segmento de mercado

es el domiciliar. Y muy pocos

Frecuencia

negocios, se enfocan en atender
segmentos mas especializados.

como el mercado empresarial, el

Mercado Mercado Mercado Mercado mercado QUbernamentaL o el

domiciliar empresarial inmobiliaric gubernamental

inmobiliario. Para poner algunos

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a ejemplos, se identifico un
empresarios del sector madera muebles de Matagalpa. o

establecimiento que estaba
elaborando mesas y sillas para un populoso restaurante de la ciudad de
Matagalpa, pero mencionaba que este tipo de pedidos son ocasionales. Otro
entrevistado mencioné que antes elaboraba muebles para Comercial La Foca y
Calero Mendieta, pero que sus pedidos practicamente han desaparecido debido a
la entrada de competidores mas fuertes como El Gallo mas Gallo y La Curacao. Y

en otra carpinteria elaboraban y reparaban pupitres parar las escuelas publicas.

Por lo que en la estrategia de concentracion el sector madera mueble tiene una

vision micro del mercado a conquistar, lo que no permite expandirse, ya que Si
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bien es cierto existen comerciales dedicadas a ofertar a otros sectores, es este el
mercado que los medianos y pequefios empresarios deben enfocarse en
conquistar, claro estad que deben de tener una estrategia de marketing para poder

darse a conocer, y convencer de su calidad y creatividad.

9.1.2. Estrategias de crecimiento intensivas

Una estrategia de penetracion de mercado busca aumentar la participacion de
mercado para los productos o servicios actuales en mercados actuales por medio

de mayores esfuerzos de marketing. (David, 2008).

Gréfico 4. Estrategia de penetracién de mercado utilizada.

No parece existir una estrategia

clara de crecimiento en el
mercado actual de parte de los
empresarios del sector madera

muebles. Ya que el 70% de los

Porcentaje

empresarios encuestados

aseguré que su estrategia de

penetracion mercado es mejorar

la atencién a sus clientes, pero

Captar Con Mejorarla Caon Ninguno
clientes dela publicidad  atencidn al promociones
competencia cliente

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a no existe la intencidon de atraer
empresarios del sector madera muebles de Matagalpa.

clientes de la competencia con

el uso de publicidad o promociones.
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Tabla 6Estrategia de penetracion.

Tabla 7. Estrategia de penetracion de mercado utilizada.

Respuestas Frecuencia | Porcentaje
Captar clientes de la competencia 5 33%
Mejorar la atencion al cliente 11 73%
Invertir en la apariencia del negocio 2 13%
Con publicidad 1 7%
Con promociones 1 7%
Sugerencias de los clientes 1 7%
N.S./N.R. 2 13%
Total 15 100%

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a
colaboradores del sector madera muebles de Matagalpa.

En términos similares se expresaron los colaboradores de las MIPYMES
encuestados, ya que un 73% dijo que la estrategia de penetracion de mercado
utilizada era mejorar la atencion a los clientes, un tercio si afirmoé que deberia de
captarse mas clientes de la competencia y un 13% dijo que deberia invertirse en la
apariencia del negocio.

Este sentido existe cierto grado de conformismo por parte de las MIPYMES  del
sector madera mueble, que no tienen intenciones de prospectar y convertir
clientes, ya que si bien es cierto la atencion al cliente es una herramienta Unica y
eficaz en la captacion de clientes, esto funciona mas para las empresas del sector
servicio, pero las empresas dedicadas a la produccion e industria, deben de tener
en cuenta que generan y crean un producto nuevo que muchas veces tiene
cadena de valor y que estableciendo marketing mediante publicidad, promociones
etc, pueden captar mas clientes y darse a conocer, siempre y cuando tengan la

visiéon establecida.
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e El desarrollo de productos es una estrategia que busca un aumento de
las ventas mejorando o modificando los productos y servicios
actuales. (David, 2008)

Grafico 5. Frecuencia de desarrollo de productos.
Tabla 8 Estrategia de Desarrollo de Producto

Un 74% de los empresarios del sector
madera muebles encuestados dijeron

parodas gue desarrollan nuevos productos de
Beemmmmene | fOFMa permanente, sistematica o
W sistemiticamente “ s g
S periodicamente. Lo que demuestra un

OIunca

interés por mantenerse en el mercado a
través del disefio constante de nuevos
productos.

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a
empresarios del sector madera muebles de Matagalpa.

Tabla 9. Frecuencia de desarrollo de productos.
Respuestas Frecuencia | Porcentaje | |lgualmente, un 60% de los

Permanentemente 5 33% | colaboradores de las MIPYMES
Sistematicamente 1 7%

encuestados aseguraron que
Periddicamente 3 20%
Esporadicamente 4 2704 | Procuran desarrollar  nuevos
N.S./N.R. 2 13% | productos de forma permanente,
Total 15 100%

- . . . sistematica o periodicamente.
Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a

colaboradores del sector madera muebles de Matagalpa.

El desarrollo constante de nuevos productos es la principal fortaleza de los
fabricantes artesanales de muebles en comparacion con sus grandes
competidores industriales. Pero es importante explicar la manera como lo logran,
resulta que la mayor cantidad de sus ventas son pedidos realizados por personas
particulares, quienes andan buscando un disefio exclusivo 0 una pieza Unica
elaborada al gusto o preferencia de sus clientes en base a catalogos o tomando
como referencia los disefios funcionales elaborados con materiales sustitutos de la

madera.
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Este esfuerzo que el sector madera mueble artesanal realiza acompafiado de una

buena estrategia de marketing podria llegar a darles la posicién en el mercado que

estos merecen, ya que muchas veces este

arte y elaboracion de disefios

exclusivos no tienen la remuneracion que merecen, no se aprovecha este

potencial por parte de las MIPYMES, para posicionarse en el mercado

competitivamente.

El desarrollo de mercado consiste en la introduccion de productos o servicios

actuales en nuevas areas geograficas. (David, 2008).

Grafico 6. Cobertura geogréfica de mercado.

20.0% 30.0%

Porcentaje

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a
empresarios del sector madera muebles de Matagalpa.

Tabla 10Cobertura de Mercado

El 63% de las empresas del
sector madera muebles
encuestadas comercializan su
producto a nivel local o
municipal. Y solo un 37% tiene
una cobertura geografica de
mercado departamental, regional
o nacional. Lo que significa, que
pocas empresas tienen una
estrategia de desarrollo de

nuevos mercados.
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Tabla 11. Cobertura geografica de mercado.

Respuestas Frecuencia Porcentaje
Local 7 47%
Municipal 3 20%
Nacional 3 20%
Internacional 1 7%
N.S./N.R. 1 7%
Total 15 100%

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a

colaboradores del sector madera muebles de Matagalpa.

Un porcentaje muy similar (67%) de los empleados de los negocios de madera

muebles visitados dijeron que sus negocios tenian una cobertura

de mercado local o municipal, lo que confirma que muy pocas empresas tienen

como propésito estratégico colocar sus productos en otros mercados geogréficos.

Esto puede explicarse debido a que la mayoria de las empresas cuentan con una

capacidad instalada muy limitada en cuanto a infraestructura, personal y equipos,

ademas de las serias dificultades que enfrentan las empresas para proveerse de

materia prima, también esta relacionado con falta de vision por parte de sus

propietarios para tener en una captura gradual del mercado de acuerdo al

crecimiento o rentabilidad que se vaya obteniendo, es decir, organizar las

finanzas, para realizar inversiones que permitan crecer.
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9.1.3. Estrategias de crecimiento por integracion

e La integracion directa o hacia adelante consiste en obtener la propiedad o

aumentar el control sobre los distribuidores o minoristas. (David, 2008).

Gréfico 7. Estrategia de integracion hacia adelante.

60

50

.
=]

w
(=1

Porcentaje

20

Puesto de Venta por Alianza con Venta por
distribucian catalogo

propio

otras internet
empresas

Ninguna

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016).

Encuesta a

empresarios del sector madera muebles de Matagalpa.

El 55% de las MIPYMES
entrevistadas afirmaron que el
establecimiento de un puesto de
distribucion propio seria el
método mas conveniente para
comercializar sus productos, y
un 35% dijo que la venta por
catalogo era también una buena
opcion. Siendo estas, las dos

estrategias de integracion hacia

delante de mayor preferencia

por los empresarios

consultados. Pero llama la atencibn que muy pocos empresarios consideran una

buena alternativa la venta por internet y la alianza con otros empresarios del

sector.

Tabla 12Estrategia de Integracion en adelante.

Tabla 13. Estrategia de integracion hacia adelante.

Respuestas Frecuencia | Porcentaje
Un puesto de distribucion propio 8 53%
Alianza con otras empresas 4 27%
Venta por encargo 1 7%
Ninguno 2 13%
Total 15 100%

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a
Colaboradores del sector madera muebles de Matagalpa.
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Similarmente, la manera mas conveniente que encuentran los trabajadores
encuestados para aplicar la estrategia de integracion hacia adelante, es el
establecimiento de un puesto de distribucion propio, con un 53%, pero muestran
mayor disposicidon a buscar un mecanismo de alianza con otros empresarios del

sector, con un 27%.

Existe relacion en cuanto a lo planteado por los empresarios y empleados del
sector madera mueble en cuanto a que la mejor manera de ir hacia adelante es
con el establecimiento de un puesto propio, esto permitiria establecer una cadena
de produccion, desde la obtencion de la materia prima hasta la elaboracién y
distribucion del mueble disminuyendo gastos que se reflejarian en el producto final
con un precio competitivo al mercado, los empleados consideran también la
posibilidad establecer unién con otros empresarios, esto podria ser mediante la
conformacion de cooperativas, que permitirian a la MIPYMES poder ser
competitivos antes los grandes empresarios, y establecer mediante estatutos la

organizacién del sector.

La integracién hacia atras es una estrategia que busca la propiedad de los
proveedores de una empresa o aumentar el control sobre ellos. (David, 2008).

Grafico 8. Estrategia de integracion hacia atras.

Un 40% de las MIPYMES del

sector madera muebles

Ninguno

considera que convertirse en su

Comprar directo_
en un aserro

Ea— propio proveedor seria el método
fganancias , L.
mas eficiente para obtener la

Comprar en una_|
tienda local

materia prima. Un 25% dijo que,

Alianza con
empresas]|
proveedoras

mediante la alianza con otros

Alianza con otros_|
smpresarios

empresarios del sector, al igual,

o vt N ,
que un 20% dijo que la alianza

0 10 20 0 0 con empresas proveedoras,

Porcentaje

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a S€fian también opciones viables.
empresarios del sector madera muebles de Matagalpa.
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Tabla 14Estrategia de Integracion hacia atrds.

Tabla 15. Estrategia de integracion hacia atras.

Respuestas Frecuencia | Porcentaje | LaS mismas alternativas para la
Alianza con otros empresarios 4 27% | aplicacion de la estrategia de
. 0, . ., . P .

Alianza con empresas proveedoras 5 33% |ntegraC|on hacia atras tienen los
Convertirse en proveedor 4 27%

o _ empleados, pero en un orden de
Capitalizacién de ganancias 1 7%

Ninguno 3 20% | prioridades diferente. Siendo la

Total 15 100% | opcion preferente, la alianza con

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a ]
colaboradores del sector madera muebles de Matagalpa. empresas proveedoras y en |gual

posicion se encuentra convertirse en su propio proveedor y la alianza con otros

empresarios del sector.

Respecto a la estrategia de integracion hacia atrds existe discrepancia en el
orden de importancia en que lo consideran los empresarios y los empleados y los
empresarios consideran que independizarse totalmente de sus proveedores es la
mejor opcién, realmente teniendo ellos el control de la materia prima les permitiria
tener costos minimos y tener ventajas ante la escasez de suministro, pero también
lo que es considerado por un porcentaje menor de empresarios es considerado en
mayor grado por los empleados en cuanto a la alianza con otros empresarios,
podrian buscar un mecanismo de alianza para obtener permisos de explotacion

maderera y establecer su propio aserrio.

La integracion horizontal se refiere a una estrategia que busca aduefarse de los

competidores de la empresa o de tener mas control sobre ellos. (David, 2008).
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Gréfico 9. Estrategia de integracion horizontal.
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T
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Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a
empresarios del sector madera muebles de Matagalpa.

El 40% de los empresarios
consultados, no  considera
necesario utilizar ninguna
estrategia de integracion

horizontal, por lo que se percibe
un bajo nivel de presién ejercida
por parte de los competidores.
Sin embargo, un 35% mostro
interés en realizar alianzas con
otros empresarios del sector,
mientras un 15% dijo que la

ampliacion de puestos de distribucién seria también una buena opcién.

Tabla 16Estrategia de Integracion Horizontal.

Tabla 17. Estrategia de integracion horizontal.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Alianza _ entre los 5 33%
empresarios
Amp.l|ac_;|on”de puestos 6 40%
de distribucién
Adquisicion deI_negomo 1 79
de la competencia
Ninguno 3 20%
Total 15 100%

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a

colaboradores del sector madera muebles de Matagalpa.

Por su parte, un 40% de los
empleados de las MIPYMES del
sector madera muebles
encuestados consideran que la

ampliacion de los puestos de

distribucion seria la mejor
manera de implementar la
estrategia de integracion

horizontal, mientras que un tercio de los mismos piensan que la alianza entre

empresarios del sector seria también una buena idea para disminuir la presion de

la competencia en el mercado.
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En este sentido, al ser un sector el que en su mayoria se practica a nivel
artesanal o semi tecnificado, y no tienen una presion en el mercado, los
empresarios no tienen un interés de tener mas control sobre sus competidores,
por lo que no existe relacion entre lo planteado por David ya que no existe en el
sector madera mueble integracion horizontal.

9.1.4. Estrategias de crecimiento por diversificacion

La estrategia de diversificacion relacionada consiste en afadir productos o
servicios nuevos pero relacionados. Se dice que los negocios estan relacionados
cuando sus cadenas de valor poseen condiciones estratégicas inter-empresariales

valiosas competitivamente. (Blanc, 2002).

Gréfico 10. Uso de materiales sustitutos de la madera.

El presente grafico muestra los

otros tipos de materiales
sustitutos de la madera utilizados
por los empresarios del sector
madera muebles para la

Materiales utilizados

fabricacion de sus productos. Un
95% elabora productos a base

de o con incrustaciones de

Plywood, al igual que un 85%

Frecuencia

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a li f . idri 70%
empresarios del sector madera muebles de Matagalpa. utiliza formica 0 vidrio y un 0

hace uso del junco. Esta es la
mejor manera de presentar la estrategia de diversificacion de productos
relacionados utilizada por los empresarios consultados.
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Tabla 18Estrategia de Desarrollo de Productos.

Tabla 19. Uso de materiales sustitutos de la madera.

Respuestas Frecuencia Porcentaje
Fibran 4 27%
Plywood 14 93%
Formica 53%
Hierro 0 0%
Vidrio 53%
Cuero 0 0%
Junco 10 67%
Tapizado 0 0%
Total 15 100%

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a

colaboradores del sector madera muebles de Matagalpa.

En cuanto a la estrategia de diversificcion relacionada, las MIPYMES

Existe consistencia entre
empresarios y empleados en que
la elaboracion de muebles con
materiales  sustitutos de la
madera es una practica comun
entre las MIPYMES del sector de
la ciudad de Matagalpa. Y
también coinciden en que el uso
de hierro, cuero y tapizado es
marginal o inexistente.

de Matagalpa

utilizan productos en conjunto con la madera para lograr el producto terminado, por lo que

si exite relacion con la teoria planteada por “Blanc”.

La estrategia de diversificacibn no relacionada consiste en afiadir productos o

servicios nuevos no relacionados. Se dice que los negocios son no relacionados

cuando sus cadenas de valor son tan distintas que no existen relaciones inter-

empresariales competitivamente valiosas. (Blanc, 2002).

Grafico 11. Negocios atractivos para invertir.

Negocios atractivos
para invertir

g Vateriales de
construccian
Eeiectrodomésticos
Cinmabiliaria

M ninguno

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a

®empresarios del sector madera muebles de Matagalpa.
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encuestados mostraron interés

los empresarios
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medida, la venta de
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electrodomésticos o la actividad inmobiliaria. Pero un 35% no mostro interés
alguno en incursionar en ningun otro negocio no relacionado al sector madera

muebles.

En el sector madera muebles de Matagalpa no existe diversificacion no
relacionada las MIPYMES solo se dedican a trabajar la madera y vender muebles

sin integrar otros productos distintos. Pero si les gustaria invertir en ese sentido.

9.1.5. Resumen de resultados sobre aplicacion de estrategias de marketing.

Tabla 20Resumen de la Aplicacion de Estrategias.

Tabla 21. Resumen sobre aplicacidn de estrategias de marketing. Cada * representa un 10%.

Estrategias Liderazgo en costos Diferenciacién Enfoque
competitivas
genéricas de Porter * Fxkkkk *%
Estrategias de | Penetracién de | Desarrollo de producto | Desarrollo de mercado
crecimiento mercado
intensivo *kk Fkkkkkk *%
Estrategias de | Integracion hacia | Integracion hacia atras | Integracion horizontal
crecimiento por | adelante
integraci()n *kkkkhk *kkkk *kk
Estrategias de | Diversificacion relacionada Diversificacion no relacionada
crecimiento por

q am -z *kkkkkkkk *kkkkkk
diversificacion

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a empresarios del sector madera muebles.

La implementaciéon de las estrategias genéricas de Porter entre las MIPYMES del
sector madera muebles tiene un mayor énfasis en cuanto a la diferenciacién del
producto, siendo el disefio original de los muebles la principal caracteristica
distintiva, pero es muy poca la orientacion hacia el liderazgo en costos mas bajos

y el enfoque en segmento de mercados especializados.

En cuanto a las estrategias de crecimiento intensivo, se observa un énfasis en la
aplicacion de la estrategia de desarrollo constante de nuevos productos, pero casi
no se percibe la utilizacion de las estrategias de penetracion de mercado a través
de la publicidad y promociones, ni tampoco hacia el desarrollo de nuevos
mercados geogréficos.
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Por otro lado, la estrategia de crecimiento por integracion presenta mayor interés
la integracion hacia adelante por medio del establecimiento de puestos de venta y
la integracion hacia atras mediante la conversion en proveedores. Pero no se
percibe interés por la integracion horizontal, como las alianzas entre los

empresarios del sector, para decir un ejemplo.

Y finalmente, en cuanto a las estrategias de crecimiento por diversificacion, se
puede apreciar tanto interés en la diversificacion concéntrica, con la fabricaciéon de
muebles con otros materiales sustitutos de la madera, como en la no relacionada,
para incursionar en otros sectores como la venta de materiales de construccion,

electrodomeésticos y la inmobiliaria.

En relacion de este tema con la mezcla de marketing, se puede decir que las
empresas del sector madera muebles presentan fortalezas en cuanto al disefio de
productos, pero debilidades en cuanto a la definiciébn de precios por el alto costo
de la madera, escasos canales de distribucibn y casi nulos esfuerzos de

promocion y publicidad.

9.2. Objetivo 2: Conocer el impacto de las estrategias de marketing utilizadas

por las MIPYMES en el mercado.

La publicidad es uno de los elementos clave de la estrategia de mercado...Las
empresas que anuncian, especialmente durante las crisis econ0micas, superan a
las empresas que recortan en publicidad. En el corto plazo, los anuncios generan
ventas que impactan en los beneficios. A largo plazo, construyen valor de la
marca, lo que permite una mayor fijacion de precios y rentabilidad. (Martinez
Santa Maria, 2010)
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Grafico 12. Impacto de la publicidad en su negocio.

Impacto de la
publicidad

Aumento del
conocimiento de
marca
.Incremento en las
ventas
.NingunoINo hace
publicidad

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a

empresarios del sector madera muebles de Matagalpa.

Una amplia mayoria de las
MIPYMES del

muebles

madera
(75%)
respondié que no hace ningun

sector

consultadas

tipo de publicidad, de modo que
no pueden opinar acerca del
impacto que tiene la inversion en
publicidad para su negocio. Sin

embargo, un 10% dijo que la

publicidad sirve para aumentar

el conocimiento de marca y un

15% asegurd que aumenta las ventas de su negocio.

Tabla 22Impacto de la Publicidad

Tabla 23. Impacto de la publicidad en su negocio.

Respuestas Frecuencia | Porcentaje | ENtre los colaboradores
Aumento del conocimiento de marca 1 7% | encuestados, un 47% considero
0 . .
Incremento en las ventas 7 47% que la pubI|C|dad no genera
Ninguno 7 47% L N | )
ningun Impacto en el negocio,
Total 15 100% 9 P 9

) _ _ _ guizd simplemente porque no
Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a

colaboradores del sector madera muebles de Matagalpa. realizan

inversibn alguna en
publicidad. Pero un porcentaje similar opin6 que la publicidad es un instrumento
atil para incrementar las ventas de su negocio. Y solo un 7% reconocié su
verdadera utilidad que es aumentar el conocimiento de marca de la empresa, lo
cual puede influir en la decision de compra de los consumidores, pero a través del
tiempo.

Segun entrevista a funcionario del MEFCCA la publicidad es muy importante ya

gue a través de esta se da a conocer la MIPYME.

En cuanto a la entrevista que se aplicd a clientes ellos aseguran no haber

escuchado ni visto anuncios publicitarios de éstos negocios madera-mueble.
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En este sentido, no existe relacién entre lo planteado por Martinez Santa Maria y
lo expresado por los encuestados, ya que estos Ultimos no invierten en publicidad
para su negocio, por lo que significa que no se posicionan en el mercado bajo una
marca reconocida que les permita ser competitivos; ni incrementan sus ventas, es
decir, no dan a conocer a los demandantes y a los prospectos los productos que

ofertan y las innovaciones que lanzan por lo que sus ventas no incrementan.

DESCUENTOS

Las promociones que ofrecen descuentos o0 incentivos tienen un efecto
ligeramente diferente a los anuncios. A corto plazo, las promociones aumentan las
ventas y pueden aumentar la rentabilidad, a largo plazo, sin embargo, los

descuentos suelen hacer dafio a la marca.

Grafico 13. Impacto de los descuentos en su negocio.

Contrario a la opinion de los
empresarios encuestados

acerca de la publicidad, el 75%

Impacto de los

lm:j;i”;jas de los consultados considera
ventas
W43 nueves gue la realizacion de descuentos
DD\sminu ela

gl ek €S UN Mecanismo muy Gtil para

descuentos

aumentar las ventas y atraer a

nuevos clientes al negocio. Esto

es debido a que los descuentos

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a ggpre ventas son parte de la
empresarios del sector madera muebles de Matagalpa.

dinAmica comercial cotidiana de
los establecimientos de madera muebles de Matagalpa en su negociacion de

precios con los clientes. Sin embargo, un 15% considera que los descuentos
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solamente disminuyen la rentabilidad del negocio y un 10% opina que no tienen
impacto alguno.

Tabla 24Impacto de los Descuentos.

Tabla 25. Impacto de los descuentos en su negocio.

Respuestas Frecuencia | Porcentaje | UNa opinion similar acerca del
Incremento en las ventas 3 20% | impacto de los descuentos en el
1 0, . .

Atrae nuevos clientes 7 47% negocio, mantienen los
Disminuye la rentabilidad 1 7%

: colaboradores encuestados. Ya
Ninguno 4 27%
Total 15 100% | que un 67% considera que los

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a descuentos atraen nuevos
colaboradores del sector madera muebles de Matagalpa.

clientes y aumentan las ventas
del negocio. Y solo el restante 33% opind que no tienen ningun impacto o resultan

contraproducentes para la rentabilidad del negocio.

Segun los resultados de la entrevista a clientes, los descuentos que le aplican los
empresarios madereros dependen del tipo de producto que se quiera comprar.

En cuanto a lo planteado por el autor y lo expresado por los encuestados, no
existe una relacion positiva ya que los empresarios consideran que la aplicacion
de descuentos atraen clientes y por ello lo realizan como un héabito dentro de su
actividad, esto en parte es debido a que los clientes ya estdan acostumbrados a
esta practica, costumbre que se tiene también en el sector informal, pero no es
conveniente para las MIPYMES de madera mueble, ya que realizan en su
mayoria trabajos de calidad, con disefios Unicos y trabajosos, y si a esto le
sumamos los costos de materia prima, el margen de ganancia se reduce, y
provoca que no se le dé en el mercado el precio justo a los productos muebles

elaborados.

Gerencia Empresarial Pagina 86



PROMOCIONES

Grafico 14. Impacto de las promociones en su negocio.

Una situacion similar al caso de
la publicidad, se presenta con la

opinibn de los empresarios

Impacto de las
promaociones

acerca de las promociones. Ya

.Incrememo en las
ventas

L v gue un 50% de los empresarios

Disminuye la
Dremablh ad

mhinwo /iohc:  CONSUltados  no  emitié  juicio

promocidn

alguno acerca del impacto de las

promociones en su negocio,

debido a que no realiza tales

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a actividades de marketing. Un

empresarios del sector madera muebles de Matagalpa. )
20% considera que provocan un

aumento en las ventas y un 25% opinan que sirven para atraer nuevos clientes al
negocio. Pero un 5% piensan que solamente disminuyen la rentabilidad del

negocio.

En cuanto a las promociones los encuestados expresan que no hacen promocion
por lo tanto no obtendran un incremento de las ventas producto de estas
estrategias, pero cabe destacar que segun el origen de esta actividad que son
articulos muebles que se realizan en los establecimientos en su mayoria por
encargos la promociones no son una opcion viable para los empresarios y optan

segun grafico numero 13 por los descuentos.
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Gréfico 15. Impacto de la calidad del servicio en los clientes.

Influgncia del

senicio en la

imagen de la
empresa

[ Positivaments
B nMegativaments

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a
empresarios del sector madera muebles de Matagalpa.

Se consulté a los empresarios
acerca del impacto de la calidad
del servicio o atencion al cliente.
Y el 95% de los empresarios
encuestados consideran que la
calidad del servicio tiene un
impacto muy positivo en la
imagen del negocio, en la

conciencia de marca y en la

actitud de los clientes hacia la

empresa. Y en el mismo sentido

se pronunciaron el 80% de los colaboradores consultados.

El éxito de los resultados de la estrategia de alta retencion de clientes, reduce los

costos de adquisicion de clientes y aumenta la rentabilidad. (Martinez Santa

Maria, 2010).

Segun entrevista realizada a funcionario del MEFCCA, el servicio al cliente incide

para que les reconozcan como talleres de muebleria porque no tienen marcas.

Y en cuanto a la entrevista aplicada a clientes, el servicio que reciben es bueno

por la atencion personalizada, demostrando de esta manera que tiene un impacto

positivo, aunque tienen debilidades como la de que los empresarios no responden

a todas sus inquietudes.

De lo anterior, existe relacién entre lo planteado por Martinez Santa Maria y lo

reflejado por los encuestados, ya que el impacto positivo del buen servicio se

refleja al reducir los costos en captacion de clientes debido a que un cliente
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satisfecho se fideliza y comunica a otros prospectos provocando un efecto

bumeran.

9.3. Objetivo 3: Detectar las ventajas competitivas que han alcanzado las

MIPYMES con las estrategias de marketing utilizadas.
9.3.1. Lalogistica de entrada:
La logistica de entrada est4d conformada por las actividades de recepcion,

almacenaje, manipulacion de materiales, inventarios, vehiculos, devoluciones,
entre otros. (Telos, 2006).

Grafico 16. Condiciones de almacenaje de materia prima.

Las condiciones de almacenaje
W Empresario Empleado W Observacion i .
de materia prima fueron

60% 53%

evaluadas de forma diferente por

50% 45%

37% empresarios, empleados y el

40%
W e 215% encuestador. Los empresarios
20% 15% . Y
L 10% l tienen una visibn bastante
10% 5% l 5%
% % . .
1 optimista, pues, el 50%

0%
Excelente Buena Regular Mala N.S. / N.R.

considera que cuenta con

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta y o
Observacion a MIPYMES del sector madera muebles. condiciones buenas (0]

excelentes, y solo un 35% las evalia como malas o regulares.

En cambio, entre los empleados, el 47% las percibe buenas o excelentes y un
53% las considera regulares. Pero, segun la apreciacion del observador, solo en
un 37% de los establecimientos, las condiciones de almacenamiento se valoraron
como buenas, mientras que en un 58% de los casos se consideran regulares o
malas. Sin embargo, es muy importante aclarar que los pequefios empresarios del
sector madera muebles no poseen condiciones para el almacenamiento de la

madera debido a que en realidad practicamente no manejan inventario de materia
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prima. Dado que sus ventas son por encargo, entonces compran Unicamente la

cantidad de material que van a necesitar para cumplir con el pedido.

Segun entrevistado del MEFCCA, “ellos tienen lo basico y presentan buenas

condiciones en sus talleres conforme a lo que producen”.

En este sentido, no existe una positiva relacion entre lo expresado por los
empresarios, empleados, MEFCCA y lo planteado por Telos, 2016, ya que
producto de la organizacion a nivel interno se ve afectada la logistica de entrada
en el sector madera mueble, cuestion que es de suma importancia ya que la
materia prima es el insumo mas importante en el que se basa la mayor parte de
elaboracion y abastecimiento al mercado de muebles, y es de ahi que comienza la
escala de valor que se le da a los productos, mediante una buena recepcion y
valoracion de la materia prima a recibir para asi obtener la calidad esperada.

9.3.2. Las operaciones:

Las actividades de operaciones estdn compuestas por la transformacion del
producto final (mecanizado, montaje, etiquetado, mantenimiento, verificacion y

operaciones de instalacion). (Telos, 2006).
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Gréfico 17. Practicas productivas aplicadas en el negocio.

Si las pequefias empresas del

sector madera muebles se
caracterizan por algo, es por la
calidad de sus productos. Y eso
se refleja en el hecho de que el

Frecuencia

85% de los empresarios

encuestados se preocupan por

utilizar materia prima de calidad

Mejora continua  Utiliza materia Personal Minguna practica y un 65% procu ra mejorar

enlos procesos prima de calidad  capacitado
de fabricacion

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a continuamente sus procesos de
empresarios del sector madera muebles de Matagalpa.
fabricacion de muebles. Lo que

da como resultado un producto con excelentes acabados finales.

De lo anterior existe relacién entre lo planteado por Telos y los encuestados,
debido a que las MIPYMES de madera mueble cuentan con la ventaja de estar
siempre buscando como mejorar la calidad y disefio de sus productos razén por la
cual mantienen su posicion en el mercado sin hacer uso de la publicidad adecuada

segun grafico nimero 12.

Tabla 260rganizacion del Trabajo en la Produccion.

Tabla 27. Organizacion del trabajo en la produccién.

Fuente de Djvisjc’m Implementa Los trabajadores | En |q organizacién del trabajo,
informacion equnaélv_a del sdu?erv:)sm_)n tler}en c_Iara sus

{rabajo el lrabajo unclones 1 Jas tres fuentes de informacion
Empresario 50% 35% 35% o
Empleado 20% 47% 53% utilizadas generan resultados
Observacion 42% 68% 219% | diferentes. Los empresarios

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta y
Observacion a MIPYMES del sector madera muebles.

trabajo (50%), pero los empleados parecen no estar de acuerdo (20%). Los

resaltan la division equitativa del

empleados destacan la claridad que tienen sobre sus funciones (53%). Mientras la
observaciéon valora mas la supervisibn que realiza el empresario a sus

colaboradores (68%).
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En cuanto a la distribucion equitativa del trabajo existe poca organizacion interna
ya que al no tener bien establecidas las funciones el 100% de eficiencia no se

logra en las MIPYMES de madera muebles.

9.3.3. Lalogistica de salida:

La logistica de salida esta constituida por la distribucién del producto acabado
(almacenaje de mercancias acabadas, manejo de materiales, vehiculos de

reparto, pedidos y programacion).

Gréfico 18. Condiciones de almacenaje de productos.

Las condiciones de almacenaje

M Empresario Empleado M Observacion

de productos terminados fueron

60%

53%
- a7% valoradas como inadecuadas
40%
a0% por las tres fuentes de
25%

10

I informaciéon consultadas. Para el
5%

309
16%

27%
4
20% 20%
20% %
% %

o

N - ' '.o
0%

Excelente Buena Regular Mala N.S. / N.R.

50% de los empresarios y el
54% de los empleados son

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta y consideradas de regulares a

Ob i6 MIPYMES del t d bles. ,
servacion a el sector madera muebles malas, pero segln la

observacioén el 69% se valord de la misma manera.

Segun entrevista realizada a funcionario del MEFCCA: Para los productos
terminado expresa que “No son las més adecuadas porque sus talleres los ubican en

sus casas Y solo tienen espacios para la materia prima y los instrumentos”

Sin embargo, es necesario aclarar que al igual que en el caso de la materia prima,
y segun la propia voz de los empresarios consultados explicaban que en los
talleres no contaban con el espacio ni las condiciones necesarias para almacenar
o exhibir los productos terminados, porque mas bien correrian el riesgo de recibir
dafios como golpes, ralladuras o machas que harian perder el precioso valor de
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los muebles, de manera que los productos son entregados e instalados
inmediatamente después que termina el proceso de acabado final o pintura.

Todo esto debido a que en las MIPYMES de madera mueble se dedican
exclusivamente a elaborar muebles por encargo y no tienen la vision de crecer
competitivamente haciendo mas clientes, independizdndose en un puesto de
venta y por ende crecer en infraestructura, lo que dificulta el almacenaje de

productos terminados.

9.3.4. La comercializacion y las ventas:

La comercializacion y ventas integra las actividades involucradas en la induccion y
facil adquisicion de los productos (publicidad, fuerza de ventas, cuotas, seleccién

de canales, relaciones canal-precios). (Telos, 2006).

Grafico 19. Factores que mas influyen en sus ventas.

Como puede apreciarse en el

grafico, el Unico factor que
realmente pueden controlar las
MIPYMES del sector madera
muebles de Matagalpa para

Ubicacidn del
negocio

promover el aumento de sus

accesibles

ventas, es el mecanismo de

Recomendacidn

de los clients fijacion de precios, mencionado

a0 por el 55% de los encuestados.

Porcentaje

Los demaés son factores

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a
empresarios del sector madera muebles de Matagalpa.

recomendacion de los clientes con un 80% y la temporada con un 35%. Esto es

externos, tales como la

debido a la ausencia de estrategias de posicionamiento de marcas a través de la

publicidad o la diferenciaciéon a través de canales de distribucién novedosos.
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Tabla 28Comercializacion y Ventas.

Tabla 29. Factores que mas influyen en sus ventas.

Respuesta Frecuencia | Porcentaje | LOSs ~ empleados  consultados
— .
PUbI'C'd,a,d L " concuerdan con sus empleadores
Promocion 1 %
Precios accesibles 8 53% | en que los factores que mas
— : ol
Ubicacion del negocio 2 13% ! influyen en las ventas son, la
La temporada 5 33%
Recomendacion de recomendacion de los clientes y la
clientes 7 47%
Total 15 100% | temporada, pero les prestan

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a mayor importancia a los precios
colaboradores del sector madera muebles de Matagalpa. ]
accesibles.
De lo anterior, se considera que las MIPYMES no cuentan con una estrategia de
comercializacidon y ventas definidas por lo que se dejan a expensas de los clientes
y sus recomendaciones lo cual no representa una estrategia de marketing como

tal para posicionarse en el mercado obteniendo crecimiento.

9.3.5. Los servicios:

Los servicios son todas aquellas actividades que tratan de mantener y aumentar el
valor del producto después de la venta (instalacion, reparacion entrenamiento,

suministro de repuestos y ajuste del producto). (Telos, 2006).

Grafico 20. Servicios post-venta que brinda el negocio.

El grafico 17 muestra que el servicio

que mas comunmente viene
incorporado con el producto ofrecido

por las MIPYMES del sector madera

Porcentaje

muebles de Matagalpa, es la entrega
e instalacion (65%), sobre todo

cuando se trata de armarios, puertas y

Instalacién  Mantenimiento Garantfa Minguno Ventanas- Y en menor medlda Se

Servicios postventa que brinda el negocio
Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a oOfrecen los servicios de
empresarios del sector madera muebles de Matagalpa.

mantenimiento (35%) y garantia
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(25%).
Tabla 30Servicios Post Venta

Tabla 31. Servicios post-venta que brinda el negocio.

Respuesta Frecuencia Porcentaje Los trabajadores de las MIPYMES
Instalacion 5 33%
Mantenimiento 4 o790 | del  sector madera  muebles
Garantia 5 33% | encuestados coinciden en los tipos
i Y .. .
Ninguno 1 ™ servicios post-venta ofrecidos a los
Total 15 100%

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a . .
colaboradores del sector madera muebles de Matagalpa. clientes, pero los colocan en casi

igual proporcion. En todo caso, lo
importante es que las empresas consultadas ofrecen algunos servicios posteriores
a la venta que les permiten mantener un contacto permanente con sus clientes y
lograr lealtad hacia la marca.

Segun la entrevista realizada a clientes, el mantenimiento es el servicio pos-venta

que mas brindan los empresarios madereros.

De esta manera existe relacion entre lo expresado por los empresarios,
trabajadores y lo planteado por Telos, incrementando mediante servicios Post
venta el valor que se le da al producto final que funciona como una manera de

retener los clientes y brindarles un buen servicio.
9.3.6. Desarrollo de tecnologia

El desarrollo de la tecnologia estd compuesto por aquellas actividades
involucradas en el conocimiento y capacitacion adquiridas, procedimientos y
entradas tecnoldgicas precisas para cada actividad de la cadena de valor. (Telos,
2006).
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Grafico 21. Tipo de tecnologia utilizada.

El tipo de tecnologia
predominantemente utilizada en
la fabricacion de los muebles en

los talleres visitados es la semi-

Tipo de
tecnologia
utilizada

tecnificada (58%), lo que

CArtesanal
] Semi-

a2 | significa que, para la realizacion
de la mayoria de las etapas del
proceso de fabricacion, se

utilizan herramientas eléctricas

que facilitan el trabajo vy

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a aumentan la productividad. Por
empresarios del sector madera muebles de Matagalpa.

otra parte, en el 21% de los
casos el trabajo se realiza completamente de forma manual y en un porcentaje

similar el trabajo es realizado completamente a maquina.

Segun entrevista realizada a funcionario del MEFCCA: “Ellos trabajan con
maquinarias pequefias, no usan tecnologia de punta y trabajan con equipos

artesanales”.

Tabla 32La tecnologia

Tabla 33. Tipo de tecnologia utilizada.

Respuesta Frecuencia Porcentaje | L& apreciacion de los colabores
Artesanal 1 7%| de las MIPYMES del sector

. . 0 .z
Semi-tecnificada 10 67%| madera  muebles  también
Industrial 3 20% incidi6 |t q
NS NR. 1 -0 | COINCIdi6 en que el tipo de
Total 15 100% | tecnologia mayormente utilizada

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a en |los talleres para la fabricacion
colaboradores del sector madera muebles de Matagalpa.

de los muebles es la semi-

tecnificada con un 67%, y un resultado similar dio la observacion.
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De lo anterior y lo planteado por Telos, en cuanto a la tecnologia, las MIPYMES
madera mueble de Matagalpa estan en un proceso de desarrollo tecnoldgico
siendo en su mayoria tecnificada e industrial, lo que para el procesamiento de la
madera es importante ya que disminuye el tiempo de produccion, los costos de
mano de obra y la calidad del producto, es decir, se realiza un producto eficiente.
Pero es de igual importancia la incorporacion de la mano de obra debido a los

disefios, acabados, es decir, arte en la madera.
9.3.7. Infraestructura institucional
La infraestructura institucional estd conformada por aquellas actividades

involucradas en la direccion general, planificacién, sistemas de informacion,

finanzas, contabilidad, legal y asuntos gubernamentales. (Telos, 2006)

Gréfico 22. Practicas administrativas y gerenciales aplicadas.

La motivacion a los empleados

es la practica gerencial mas
comunmente utilizada por los
pequefios  empresarios  del

sector madera muebles, pero

Frecuencia

apenas es aplicada por el 30%

de los consultados, seguido por

el establecimiento de objetivos

con un 25% vy la definicion de

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a yna jerarquia y metas de
empresarios del sector madera muebles de Matagalpa.

desempeiio por un 20%.
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Grafico 23. Sistemas de control utilizados.

Por otra parte, el sistema de

control mayormente utilizado es
aplicado al manejo de efectivo
con un 45%, en el sentido que

es el propietario quien maneja

Frecuencia

el dinero en efectivo. Pero,

otros sistemas como el control

contable y el control de calidad

T T T T T T
Sistemas Control de Control de Control de Control de  Mingun

contables efectivo  inventario calidad planilla sistema de apenas Son utlllzados por el 25

control

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a y 30% respectivamente_ E
empresarios del sector madera muebles de Matagalpa. _ _ o
incluso un porcentaje similar

reconocio no emplear ningun sistema de control en su negocio.

Estos resultados demuestran las escasas practicas de planificacion, organizacion,
direccion y control gerencial utilizadas por los pequefios empresarios del sector
madera muebles de Matagalpa. Lo que representa la mayor debilidad identificada

para su competitividad empresarial.

Por lo que no hay una relacién positiva entre el planteamiento de Telos y los
resultados obtenidos producto de las encuestas, lo que es preocupante a que una
MIPYME sin control interno administrativo no cuenta con los resultados esperados
ni obtiene un crecimiento econdmico satisfactorio, por otro lado, el nivel de
competitividad si ve afectado por la poca organizacion y ventaja frente a los

demas.
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Gréfico 24. Cumplimiento de aspectos legales del negocio.

Aproximadamente en el 60% de

- los negocios consultados se
trata de cumplir con los minimos
ik requisitos de ley para poder

operar, como son el registro

Frecuencia

como contribuyente en la

Direccion General de Ingresos y

la inscripcion o matricula del

T I T T
Cédula RUC  Matricula de la Fuente legal de Ningun aspacto

alcaldia  materiaprma - lsgal negocio en la municipal. Esto les

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a permite al menos ofrecer a sus
empresarios del sector madera muebles de Matagalpa. .
clientes un soporte legal de

INngresos por sus compras, sea recibo o factura de venta.

El perjuicio de no contar con un aval de todos los requisitos legales puede
conllevar a repercusiones que afecten la credibilidad de los clientes y las
operaciones internas por cierre, pero también el desconocimiento sobre los
beneficios de estar en regla son un factor influyente para los medianos y pequefios

empresarios.

Sin embargo, tal como se vera en otro capitulo subsiguiente, practicamente, no
existen proveedores legales de materia prima, de manera que el material utilizado
en la fabricacién de los muebles habitualmente es producto del contrabando de

madera.
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9.3.8. Resumen de resultados sobre ventaja competitiva.

Tabla 34Resultados de la Cadena de Valor.

llustracion 3. Resultados sobre cadena de valor aplicado al sector madera muebles. * equivale 10%.

Abastecimiento
*

Desarrollo tecnolégico

*kkkk M
Recursos humanos ar
*kkkkk
g
Infraestructura de la empresa e
(Administracion) *** (Legalidad) ****** n
Logistica Operaciones Logistica Marketing Servicios
interna *kkkkkk externa *%% *kkkk

*kk*k

*k%x

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a empresarios del sector madera muebles.

Tal como se muestra en el gréfico, las MIPYMES del sector madera muebles
presentan grandes ventajas en las actividades operativas (produccion, personal y
tecnologia), pero también enormes debilidades en las actividades administrativas

(abastecimiento, marketing y administracion).

De manera que las ventajas competitivas generadas por las actividades
productivas, se ven desaprovechadas por las debilidades de las funciones

gerenciales y el aprovisionamiento de materia prima.

9.4. Objetivo 4: Determinar el nivel de competitividad que han alcanzado las
MIPYMES del sector madera-muebles con sus estrategias.

9.4.1. Amenaza de entrada de nuevos competidores

Cuando en un sector de la industria hay muchas ganancias y muchos beneficios
por explorar entonces no tardara la llegada de nuevas empresas para aprovechar
las oportunidades que ofrece ese mercado, y como es obvio lanzaran sus

productos, aumentara la competencia y bajara la rentabilidad. (Villalobos, 2012)
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Grafico 25. Amenaza de entrada de nuevos competidores.

Qué tanto le
preccupa la
entrada de
nuevos
competidores

Hroco
[nada

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a
empresarios del sector madera muebles de Matagalpa.

La amenaza de entrada de
nuevos competidores parece no
ser un factor que genere presion
en el mercado de los pequefios
empresarios del sector madera
muebles. Ya que la totalidad de
los consultados aseguré que no
le preocupa en lo absoluto o le
preocupa muy poco la entrada
de nuevos competidores. Esto
tiene relacion con la practica

comun en los talleres de

carpinteria, donde ingresan jovenes a aprender el oficio y son quienes

posteriormente terminan convirtiéndose en competidores. Pero los empresarios

ven esta practica con normalidad y hasta la consideran como un servicio social,

pues de la misma manera incursionaron ellos al sector.

9.4.2. Amenaza de productos sustitutos

Un producto sustituto es aquel que satisface las mismas necesidades que un

producto en estudio. Constituye una amenaza en el mercado porque puede alterar

la oferta y la demanda. (Villalobos, 2012).
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Gréfico 26. Amenaza de productos sustitutos.

Una situacion diametralmente
opuesta se vive con la amenaza de

s | Productos sustitutos, la cual es vista
afectan sus
s | cON preocupacion de parte de los
W Mucho

B Poco pequefios empresarios del sector
madera muebles, ya que el 47% dijo
gue afectan mucho sus ventas, la

entrada de productos elaborados a

base de carton comprimido, como

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a . .
empresarios del sector madera muebles de Matagalpa. los ofrecidos en las tiendas de

electrodoméstico de la ciudad de Matagalpa. En cuanto a este aspecto, los

empleados opinaron de una manera muy similar a sus empleadores.

Pero adicionalmente, el 65% de los empresarios consultados aseguré que los
precios de los productos sustitutos son mayores a los suyos, a pesar de que un
80% considera que esos productos son de mala calidad. Sin embargo, segun la
apreciacion del 75% de los encuestados, esos productos tienen mucha demanda
entre los consumidores debido a las facilidades de acceso que ofrecen las casas
comerciales, ya que dichos productos pueden ser adquiridos al crédito con cuotas
de pago diferidas. Lo cual no pueden ofrecer las MIPYMES del sector madera

muebles.

Segun los resultados de la entrevista aplicada a los clientes, los productos
sustitutos son innovadores y faciles de comprar porque se pueden adquirir por

medio de financiamientos.

Por lo que existe relacion entre lo planteado por Villalobos, y la preocupacion de
los empresarios debido a que la presion competitiva de los productos sustitutos
hace que estos se vean amenazados, por el facil acceso a productos sustitutos y
la abundancia de locales que los ofrecen como las casas comerciales que también

ofrecen facilidades de pago.
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9.4.3. Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores son un elemento muy importante en el proceso de
posicionamiento de una empresa en el mercado porque son aquellos que nos
suministran la materia prima para la produccion de nuestros bienes y va a
depender de su poder de negociacion que tengan para que nos vendan sus
insumos. (Villalobos, 2012).

Gréfico 27. Poder de negociacion de los proveedores.

Los proveedores tienen un gran

poder de negociacion en este
negocio debido a que el 60% de
los encuestados dijo que existe

escasez de proveedores legales

Frecuencia

de materia prima, situacion que
se ha  visto empeorada

recientemente con la ley de veda

forestal, de manera que el 45%

Escasesde Proveedoresno  Proveedores Mingun problema

R T de los consultados dijo que los
abastecimiento los precios
Dificultades de aprovisionamiento de materia prima proveedores no tienen
Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a
empresarios del sector madera muebles de Matagalpa. capacidad de abastecimiento, y

ante la escasez de la madera el 30% de los encuestados se quejoé también por las

alzas constantes en el producto.

De tal forma que el pequefio empresario del sector no tiene capacidad para influir
en la negociacion de precios, ni siquiera en caso de que la superficie de la madera
presente dafios o defectos, por lo que se ha convertido en un tomador de precios
de sus proveedores, por lo que existe una relacion negativa entre lo planteado por
Villalobos y la realidad planteada por las MIPYMES con respecto al nivel de

negociacion que tienen frente a los proveedores.
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9.4.4. Poder de negociacion de los clientes

Los clientes compiten con la industria cuando la obligan a reducir los precios,

cuando negocian una mejor calidad o mas servicios y cuando enfrentan a los

rivales entre si. (Porter M. , Estrategias Competitivas, 2009)

Gréfico 28. Poder de negociacion de los clientes.

Porcentaje

calidad de los  compra
clientes

Exigencias de Volumen de Informacion Identificacion  Minguno

dela  demarca
competencia

Factores influyentes en la negociacion con los clientes

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a
empresarios del sector madera muebles de Matagalpa.

un 40% y la informacion de la competencia en un

Tabla 35Poder de Negociacion con los Clientes.

Tabla 36. Poder de negociacion de los clientes

Respuestas Frecuencia | Porcentaje
Exigencias de calidad de los clientes 10 67%
Presencia de productos sustitutos 7%
Identificacién de marca 7%
Ninguno 7%
N.S./N.R. 13%
Total 15 100%

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a
colaboradores del sector madera muebles de Matagalpa.

terminados. Pero segun la apreciacion de los

parecen no ser muy incidentes.

Igualmente, los clientes tienen
un gran poder de negociacion,
pues son los que tienen los
ingresos para pagar por los
productos ofrecidos por el sector
madera muebles. Pero segun los
encuestados los factores que
mas influyen en el poder de
negociacion de los clientes son
en orden de importancia: las
exigencias de calidad en un
65%, el volumen de compra en
15%.

Los trabajadores consultados
coincidieron plenamente con sus
empleadores en que el principal
factor para medir el poder de
negociacion de los clientes son
sus exigencias en cuanto a la
calidad de los productos

empleados, los demas factores
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De acuerdo a los resultados de la entrevista a clientes, ellos aseguran que la
calidad del producto y la responsabilidad de entrega de éstos es lo que mas

exigen para negociar con los empresarios de éste sector.

De lo anterior existe relacion entre lo planteado por Porter y lo expresado por los
encuestados ya que los clientes tienen un alto poder de negociacion en el sector
madera mueble, y esto en gran parte es debido a que la comercializacion es a
nivel micro donde operan por encargo, y a esto se suman los descuentos
habituales que ya los clientes exigen segun grafico numero 13 (impacto de los

descuentos).

9.4.5. Rivalidad empresarial

La rivalidad empresarial es el resultado de las cuatro fuerzas anteriores y la mas
importante en una industria porque ayuda a que una empresa tome las medidas
necesarias para asegurar su posicionamiento en el mercado a costa de los rivales
existentes. (Villalobos, 2012).

Grafico 29. Factores influyentes en larivalidad empresarial.

Los empresarios del sector

madera muebles suelen tener la

Condicidn de los.

costos filosofia de que “Dios a todos da

Diferenciacidn en.
los productos

de comer” y por eso se percibe

Alta concentracion
de competidores

qgue la rivalidad empresarial no

Presencia de
qrupos
empresariales

es un factor de gran relevancia

Liderazgo en el
mercado

en este sector, esto se explica

Ningunao porque no eXISte alta

£ concentracion de competidores,

Porcentaje

ni grupos empresariales fuertes

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a .
empresarios del sector madera muebles de Matagalpa. con gran liderazgo en el

mercado, tal como existen en los productos sustitutos.
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Los factores que mas influyen en la rivalidad empresarial sugieren una estructura

de competencia bastante sana, y estos son, la condicion de los costos

mencionada por un 45% de los encuestados y que afecta a todos los empresarios

por igual, y la diferenciacion en los productos sugerida por el 40% de los mismos,

que dicho sea de paso es la estrategia que buscan la mayoria de las empresas.

Sin embargo, como se vera en otros aspectos, tampoco existe mucha disposicion

de parte de los pequefios empresarios del sector madera muebles de utilizar

estrategias de colaboracion o asociatividad.

De lo planteado por Villalobos y lo expresado por los encuestados se considera
qgue debido a la poca rivalidad que existe en este sector puede dar la oportunidad
de crecimiento la cual es inaprovechada por las MIPYMES.

9.4.6. El gobierno

El gobierno esta muy relacionado con las empresas porque no solo interviene

regulatoriamente, sino que potencialmente pueden convertirse en competencia.

(Villalobos, 2012).

Grafico 30. Influencia de las politicas de gobierno.

Influencia de
las politicas
de gobierno
en el giro del
negocio
W ucha
MPoca
CIninguna

El gobierno es considerado por el
60% de los empresarios
encuestados como un actor muy
relevante en el sector madera
muebles debido a las fuertes
restricciones impuestas al
aprovechamiento de la madera, sin

embargo, la mayoria de los

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a consultados se mostro

empresarios del sector madera muebles de Matagalpa.
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severamente critico con la actuacion gubernamental, porque segun ellos, el
gobierno mismo es el principal exportador de madera del pais y el mayor causante

del dafio ambiental, a través de la empresa Alba Forestal.

Segun el MEFCCA, “Tienen bastante influencia por que la aplicacion de las leyes

es pareja tanto para los pequefios negocios como para los grandes”.

En una entrevista brindada al canal 100% noticias, la representante del sector
madera muebles del departamento de Esteli, aseguraba que en todo el pais este
sector aprovecha apenas el 10% del total de la madera extraida a nivel nacional y
que utilizan retazos o madera de inferior calidad, mientras que el restante 90% de
madera de excelente calidad es exportado sin valor agregado alguno, perdiéndose

asi la oportunidad de generar mas divisas para el pais.

Por lo que existe una relacion negativa entre lo planteado por Villalobos y lo
expresado por los encuestados, donde el gobierno por su alto nivel de control e
influencia en la regulacién forestal se convierte en competencia, al igual que
funciona como concesionario de empresas exportadoras de madera lo que

produce una escasez interna en el pais.
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9.4.7. Resumen de resultados sobre competitividad del sector.

llustracion 4. Resultados del andlisis de competitividad del sector. Cada * representa un 10%.

Gobierno Amenaza de nuevos
competidores
*kkkkk *
Poder de negociacion Rivalidad entre los Poder de negociacion
de los proveedores > competidores e de los clientes
Fkkkkk Fkkk *kkkkk
Amenaza de

productos sustitutos

*kkkk

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a empresarios del sector madera muebles.

Los factores que generan mayor presion competitiva en el mercado del sector
madera muebles son en orden de importancia: el poder de negociacién de los
proveedores, debido a la escasez de materia prima, de modo que las MIPYMES

del sector no tienen capacidad para influir en los términos de la negociacion.

El poder de negociacion de los clientes, debido a que son muy exigentes en
cuanto a la calidad de los productos y se encuentran bien informados sobre los

precios de la competencia y los productos sustitutos.

La amenaza de productos sustitutos, representada por los muebles importados
fabricados con materiales sustitutos de la madera, que, aunque son de inferior
calidad, tienen precios mas accesibles y son distribuidos a nivel nacional por
casas comerciales con presencia en todo el pais y que son ofrecidos al crédito con

formas de pago mucho mas faciles para los clientes.
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Y las politicas de gobierno, que restringen severamente el aprovechamiento de las

maderas preciosas, mientras permiten la exportacion de las mismas sin valor

agregado.

9.5. Triangulacion de los resultados obtenidos de la encuesta
aplicadas a empresarios y colaboradores, entrevista a MEFCCA y
clientes, observacion a las MIPYMES.

Variable Encuesta a | Encuesta a los | Entrevista al | Entrevista a | Obsevacion
los Colaboradores MEFCCA los Clientes | a las
Empresarios MIPYMES
Estrategias de | Los De igual manera | Segun Los clientes | En la
Marketing empresarios los entrevista a | consideran | observacion
opinan  que | colaboradores funcionario que los | se comprobo
emplean la | expresan el | del Mefcca, | empresario | el uso de
mayoria de | empleo de las | las mipymes | s emplean | algunas
las estrategias  de | utilizan estrategias | estrategias
estrategias de | marketing. estrategias de de marketing
marketing de marketing. | por parte de
marketing. los
empresarios.
Competitividad De acuerdo a | Segun la opinién | El Los clientes | En la
los resultados | de los | funcionario opinan que | observacion
de la | colaboradores, del Mefcca | los se refleja que
encuesta  a | se concluye que | opina que las | empresario | las mipymes
los ellos son | mipymes son | s son | son
empresarios, | competitivos. competitivas | competitivo | competitivas.
ellos son S.
competitivos.

En cuanto a las estrategias de marketing, los instrumentos aplicados reflejan que

las mypimes utilizan las estrategias de diferenciacién, enfoque, desarrollo de
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mercado pero soOlo a nivel local con el cual se conforman, también aplican
estrategia de integracion hacia adelante enfocados Unicamente en puestos propios
de distribucion, ésta es una de las debilidades de las estrategia que aplican
porque pueden aumentar sus formas de distribucion, de igual forma aplican
estrategias de diversificacion relacionada afadiendo productos nuevos pero
relacionados a los productos actuales, dichas estrategias le han ayudado a
mantenerse en el mercado y ser competitivos a nivel local a pesar de que hay
varios factores que le impiden ser mucho mas competente y tomar posesion del
mercado, como son; la accesibilidad de los productos sustitutos, los cuales se
pueden adquirir por financiamiento, el bajo poder de negociacién con los

proveedores y clientes, y el gobierno.

9.6. Objetivo 5: Proponer cambios en las estrategias implementadas para la
competitividad del sector madera mueble en el municipio de Matagalpa.

Con base en el analisis de la informacion suministrada por los pequefios
empresarios del sector madera muebles de Matagalpa, se propone la utilizacién

de las estrategias de marketing:

El eje central de las estrategias propuestas al sector madera muebles de
Matagalpa es la asociatividad empresarial. Es necesario que los pequefios
empresarios del sector puedan aglutinarse mediante algin sistema de
organizacién empresarial o gremial, tales como una sociedad cooperativa, una

camara empresarial o una sociedad anénima.

De esta manera podran sumar sus experiencias, mano de obra y capital para
convertirse en una unidad econémica con mayor poder negociacion. Esa misma
forma de organizacion empresarial deberé ser utilizada para poder implementar la

segunda estrategia: la integracion hacia atras.
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Tal como se analizé en el capitulo correspondiente, el principal cuello de botella
del desarrollo del sector madera muebles, es el aprovisionamiento de materia
prima. Por tal razén, la mejor manera de resolver esta problematica, es que los
empresarios del sector madera muebles de forma organizada puedan obtener

directamente la materia prima desde su fuente.

Esto puede lograrse, solamente mediante el cabildeo con las instancias de
gobierno para que quede establecido por ley, que el decomiso de madera ilegal
que realizan las autoridades municipales, la policia nacional, el MARENA vy el
INAFOR, sean asignadas mediante subasta publica entre representantes del
sector madera muebles. Pero adicionalmente, para esto, las pequefias empresas
del sector madera muebles requieren contar con la infraestructura y maquinaria

para poder procesar la madera en un aserrio propiedad del mismo sector.

Igualmente, solo por medio de la organizacibn empresarial puede aplicarse la
tercera estrategia: la integracién hacia adelante. La cual consiste en que las
empresas mediante un capital social puedan establecer un puesto de venta de
muebles, que tenga capacidad para abastecer pedidos de mayoristas y hasta
podrian ofrecer servicio de venta al crédito a través de alianzas con empresas de

micro-finanzas.

Sin embargo, para poder competir con la oferta de productos sustitutos, esta
empresa colectiva del sector madera muebles de Matagalpa deberd hacer
esfuerzos por aplicar una estrategia de diferenciacion. La cual ademas de
mantener el disefio de productos novedosos, debe hacer énfasis en el
reforzamiento de una imagen o marca, mediante campafias publicitarias
permanentes. Debido a su estrategia de integracion hacia adelante, esta empresa
podria diferenciarse por el tipo de canales de distribucion utilizados y por la
presencia de marca en los medios, incluyendo el internet. Pero, gracias a su
integracion hacia atras, esta empresa podria también tener una ventaja

competitiva en costos bajos.
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Finalmente, el conjunto de lineas estratégicas termina de completarse con una
estrategia de desarrollo de mercados. La cual deberia estar encaminada a
desarrollar espacios de mercado no explotados en todo su potencial (establecer
mercado meta), como la firma de contratos con el estado para el abastecimiento y
reparacion de los pupitres escolares, asi como el amueblado de oficinas del sector
publico o privado y de proyectos inmobiliarios o turisticos. Igualmente, esta
empresa podria estar en capacidad de satisfacer la demanda regional o nacional

de muebles de las casas comerciales del pais.

llustracion 5. Estrategias de marketing propuestas para el sector madera muebles de Matagalpa.

Diferenciacion
de productos

|l’ltigl'a‘CIOn Asociatividad Integra‘\clon
acla mpresarial hacia
atras Ss adelante
Desarrollo de
mercados

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016). Encuesta a empresarios del sector madera muebles.
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9.6.1 Propuesta Estratégica.
Tabla 37Lineamientos Estratégicos.

LINEAMIENTOS ESTRATEGICOS PARA EL SECTOR MADERA MUEBLE DE MATAGALPA

Sistema de | Mediante la conformacion de wuna
organizacion cooperativa se integrara a todos los
empresarial 0 | medianos y pequefios empresarios del

gremial, tales como | sector madera mueble, se lograran

una sociedad | acuerdos de precios, se tiene el poder de
Sistema de | cooperativa. negociacion con los proveedores, y poder
aglutinacion de negociacion con el estado, se trata el
empresarial aprovechamiento sostenible como una

responsabilidad social empresarial, en fin
se pueden establecer estatutos donde se
establezca una directiva, deberes,
derechos y modo de funcionamiento, etc,
lo que puede ayudar al sector madera
mueble un  desarrollo  economico-
organizacional a corto plazo y un
posicionamiento en el mercado a largo

plazo.

e Empresarios del sector madera
muebles de forma organizada

puedan obtener directamente la

Integracion Obtencion de materia prima desde su fuente
hacia atras materia prima negociando con el gobierno,
obteniendo concesiones,

considerando una politica de
aprovechamiento sostenible de la
madera y también para que
decomisos de madera ilegal se
subaste entre MIPYMES madera
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mueble.

e Buscar y seleccionar nuevos

proveedores de materia prima que

permitan acceder a créditos,

ofertas y descuentos en las

compras.

Infraestructura | Crear cultura

ahorro e inversion

de

Designar parte de los ingresos (utilidades)
para mejorar la infraestructura de los
establecimientos que permita tener la
capacidad de almacenamiento tanto de
materia  prima de

como productos

terminados.

Integracion Alianzas

hacia adelante | financiamiento

de

Establecer puestos de venta logrando
alianzas con microfinancieras para que el
consumidor pueda tener la facilidad de
pagos de los productos terminados de
madera muebles, y asi

poder lograr

incorporacion en el mercado.

Creacion de | Siendo la mayor fortaleza la capacidad de
Estrategia de | productos Unicos Y | creacion de productos con disefios Unicos,
diferenciacién | realizaciéon de | se debe de realizar el debido plan
campanas publicitario para dar a conocer la
publicitarias MIPYMES en el mercado, posicionando
marca y teniendo como resultado el

incremento de las ventas.
Definir mercado meta y conquistar nuevos
Desarrollo de | Establecer mercados, por ejemplo, realizar
mercados mercado meta convenios con el estado para ser

proveedor, empresas turisticas, abastecer

casas comerciales, etc.

Gerencia Empresarial

Pagina 114




Disefio y elaboracion de material

promocional dirigido a mercado meta.

Captar nuevos Establecer  gustos, preferencias y

. necesidades de los clientes potenciales
nichos de mercados

. mediante la realizacion de estudios de
mediante la

creacion y mercados.
diversificaciéon
creacion de nuevas
lineas productos en
base a gustos,
preferencias y

necesidades.

Fuente: Autoria propia (Ruiz Leiva, 2016).
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X.

CONCLUSIONES

A continuacion se brinda las conclusiones de esta investigacion atendiendo
primeramente al apartado relacionado con el analisis y discusion de los
resultados y los objetivos planteados para el mismo, de ahi que se deriva lo

siguiente:

v' En cuanto a las estrategias de marketing que utilizan las MIPYMES del

sector madera-mueble son; Estrategia de diferenciacion, estrategia de
enfoque o alta segmentacion donde se enfoca hacia el mercado
domiciliar, en cuanto a estrategias de crecimiento intensivo se basan
Gnicamente en desarrollo de productos, existe estrategia de crecimiento
por diversificacion relacionada ya que utilizan productos en conjunto con

la madera para lograr el producto terminado.

En lo que respecta al impacto de las estrategias de marketing se puede
concluir que la mayoria de los encuestados no realizan ningun tipo de
publicidad por lo que esto no tiene connotacion en ello y quienes lo
realizan consideran que sirve para aumentar el conocimiento de la
marca, lo que mas se implementan son los descuentos que la mayoria
consideran que aumentan las ventas , ademas la mayoria realiza
promociones por lo que no pueden dar criterio de su impacto y en
cuanto al servicio al cliente los informantes estan de acuerdo que tiene
un impacto en la imagen del negocio, en la conciencia de marca y en la

actitud de los clientes.
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v En relacion con las ventajas que logran con la logistica de entrada son:
que utilizan una materia prima de calidad logrando un producto
satisfactorio, buscan como mejorar el proceso de fabricacion, se realiza
una supervision del trabajo; en la logistica de salida cuentan con servicio
post venta de instalacion y mantenimiento, la tecnologia es
semitecnificada, en los sistemas de control esta el manejo de efectivo

por el propietario y la mayoria cumple con los requisitos de ley.

v Y por ultimo, el sector madera mueble es competitivo debido a que
utilizan muchas de las estrategias de marketing en especial la de la
diferenciacion y a pesar de que existen factores que generan mayor
presion en el mercado de éste sector, segun un orden de importancia
tenemos: el poder de negociacién con los proveedores, por la escasez
de materia prima; el poder de negociacién con los clientes, debido a que
son muy exigentes en cuanto a la calidad de los productos; la amenaza
de productos sustitutos, representada por los muebles importados
fabricados con materiales sustitutos de la madera; y las politicas de
gobierno, que restringen severamente el aprovechamiento de las
maderas preciosas, mientras permiten la exportacién de las mismas sin
valor agregado. Sin embargo, los empresarios del sector madera

mueble han seguido en la lucha trabajando en éste sector.
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XI.

1.

4.

RECOMENDACIONES

Enfocarse en mercados mas especializado, es decir, debe de tener
mercado meta para poder introducir sus productos y no conformarse con
la demanda de personas que requieren un mueble exclusivo o muebles
familiares, sino mas bien tener una vision mas amplia, por ejemplo; un
mercado especializado puede ser realizar muebles para hoteles turisticos
del pais, en el que el mercado meta serian los empresarios turisticos

duefios de hoteles o decoradores de interiores.

Para lograr la introduccion y desarrollo en el mercado el sector madera
mueble debe de hacer uso de las estrategias de Marketing a través de

publicidad, radial, escrita, internet, perifoneo, pancartas, volantes, etc.

El sector madera mueble se debe de fortalecer haciendo alianzas con los
deméas empresarios dedicados a la elaboracion de muebles, para asi
poder ser mas representativos al demandar beneficios como exencion de
impuestos al estar debidamente constituidos como cooperativas, o hacer
alianzas para poder negociar con los proveedores de materia prima y

llegar asi a tener un mercado organizado con una competencia justa.

Atender lineamientos de propuesta realizada producto de la presente
investigacion, para asi analizar las dificultades y los posibles soluciones

para lograr un desarrollo de las MIPYMES del sector madera mueble.
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ANEXOS

Anexo 1
UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE NICARAGUA
UNAN - FAREM - Matagalpa
Departamento de Ciencias Econémicas y Administrativas

Encuesta a empresarios del sector madera muebles de Matagalpa.

Objetivo: Analizar la incidencia de las estrategias de marketing en la competitividad
de las MIPYMES del sector madera-mueble del municipio de Matagalpa durante el
periodo 2015.

Presentacion: Estimado empresario, solicito de manera formal su valiosa
colaboracion para llenar la presente encuesta, lo que sera de utilidad para las
MIPYMES del Sector Madera Mueble y para las Instituciones involucradas en dicho
estudio.

Indicacion: Marque con una X la respuesta que considere pertinente, en algunos
casos complemente o explique.

DATOS GENERALES:

Tiempo de operar en el mercado en afos:
( )1a5 ( ) 6al0 ( )11a15
( )l6a20( )21a25 ( )26amas

ESTRATEGIAS DE MARKETING:

1. ¢Valore con qué frecuencia se modifican los precios de acuerdo a las
variaciones en los costos de produccion?

() Sistematicamente () Periédicamente

() Esporadicamente () Nunca.

2. En la siguiente escala ¢ Coémo valora sus costos de produccion en comparacion
con la competencia en el periodo 2015-20167?
( )Masaltos ( ) Iguales ( ) Mas bajos.

3. En la siguiente escala ¢ Cémo influyen los costos de madera en el precio final
de los muebles?
( )Mucho ( )Poco ( ) Nada.

4. De los siguientes elementos, ¢Cuales se utilizan para diferenciarse de la
competencia?

( ) Marca () Lineas de productos ( ) Diferentes disefios
() Innovacién () Tecnologia () Ubicacién

( ) Rendimiento ( ) Laimagen () Ladistribucion

( ) Promociones ( ) Otro: () Ninguno
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5. ¢Hacia cuél segmento de mercado se enfoco en el periodo 2015-20167

) Mercado gubernamental () Mercado empresarial
) Mercado de revendedores () Mercado domiciliar
) Otro: () Ninguno

6. ¢, Cudal de los siguientes elementos ha utilizado para seguir vendiendo en el
mercado actual?

() Captar clientes de la competencia () Con publicidad
() Mejorar la atencion al cliente () Con promociones
() Invertir en la apariencia del negocio. () Otro:

() Ninguno

7. ¢ De las siguientes areas de cobertura, cuél ha utilizado la empresa?

( ) Local () Municipal ( ) Departamental

) Regional () Nacional () Internacional.

8. ¢ Con que periodicidad desarrolla productos nuevos para su negocio?
) Permanentemente () Sisteméaticamente
) Periddicamente () Esporadicamente.

9. ¢, Cual de los siguientes métodos considera el mas conveniente para vender su

producto?
) Alianza con otra empresa () Un puesto de distribucion propio
) Venta por internet () Venta por catalogo
) Otro: () Ninguno de los anteriores.

10. ¢ Cual de los siguientes métodos considera el mas conveniente para obtener
eficientemente la materia prima de su negocio?

) Alianza con otros empresarios del sector

) Alianzas con empresas proveedoras

) Convertirse en proveedor

) Otro:

) Ninguno de los anteriores.

11.¢Cual de las siguientes alternativas cree usted es la mas conveniente para
disminuir los competidores?

) Alianza entre los empresarios

) Ampliacion de puestos de distribucion

) Adquisicion del negocio de la competencia

) Otro:

) Ninguno de los anteriores.

12.¢Cuales de los siguientes materiales utiliza para la fabricacion de sus

muebles?
) Fibran () Plywood ( ) Formica ( ) Hierro () Vidrio
)Cuero ( ) Junco ( ) Otros: () Ninguno.




13. ¢ Cual de los siguientes negocios se le hace atractivo para invertir?
() Materiales de construccion () Electrodomésticos
() Otro: () Ninguno.

14. ¢ Qué impacto ha tenido la inversion en publicidad para su negocio?
() Ha aumentado el conocimiento de marca () Ha mejorado las ventas
() Ha aumentado los gastos de venta () Otro:
() Ninguno

15. ¢ Qué impacto tienen las politicas de descuentos que aplica en el negocio?

() Aumentan las ventas () Atrae nuevos clientes

() Disminuye la rentabilidad () Otro:

() Ninguno

16. ¢ Qué impacto han tenido las promociones con incentivos que se aplican en el
negocio?

() Aumentan las ventas () Atrae nuevos clientes

() Disminuye la rentabilidad ( ) Otro:

() Ninguno

17. ¢De qué manera ha influido el servicio al cliente que se ofrece en el negocio
en la conciencia de la marca de la empresa?
() Positivamente ( ) Negativamente ( ) No influye.

18. ¢Cbémo influye la calidad del servicio que ofrecen en este negocio en la
actitud del cliente hacia la marca de la empresa?
() Positivamente ( ) Negativamente ( ) No influye.

19. ¢ Cuales de los siguientes pasos lleva a cabo en el servicio al cliente para
lograr el apego de los consumidores hacia la marca de la empresa?

() Atencidn personalizada ( ) Responde a las inquietudes de los clientes

() Atencién rapida () Posee politicas de devolucién sobre venta

( ) Oftra: () Ninguna.

20.¢,Como influye la experiencia del servicio al cliente que ofrecen los
empresarios madera mueble la imagen de las empresas?
() Positivamente ( ) Negativamente ( ) No influye.

21.¢:;Cudles de los siguientes factores se utilizan en este negocio para la
elaboracion de los productos?

) Mejora continua en los procesos de fabricacion,

) Utiliza materia prima de calidad,

) Personal capacitado,

) Utiliza tecnologia de punta,

) Otra:
) Ninguno de los anteriores.
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. ¢ Cual de las siguientes dificultades se les presentan para aprovisionarse de

materia prima en el negocio?

) Escases de proveedores legales

) Proveedores no cumplen en tiempo con los pedidos

) Proveedores no tienen capacidad de abastecimiento de materia prima
) Proveedores varian constantemente los precios

) Ninguno

. ¢Como considera las condiciones de almacenamiento que tiene su negocio

para la materia prima?
) Excelente () Buena ( ) Regular ( ) Mala.

. ¢, Cuales de los siguientes factores influyen en la operatividad del negocio?

) Se divide equitativamente el trabajo
) Se implementa supervision
) Los trabajadores tienen clara sus funciones.

. ¢, De qué manera aprovechan los desperdicios de materia prima?

) Se vende el aserrin

) Se elaboran manualidades

) Se venden retazos como materia prima
) Otra:
) Ninguna.

. ¢, Como se distribuyen los muebles terminados en este negocio?

) Directamente al usuario final () Por medio de distribuidores
) Otra:

. ¢Como considera sus condiciones de almacenamiento para los productos

terminados?
) Excelente () Buena ( ) Regular ( ) Mala.

7. ¢, Cémo es el mecanismo de ventas de sus productos?

—~
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) Ventas al detalle () Ventas al por mayor

. ¢ Qué factores influyen mas en el aumento de sus ventas?

) Publicidad () Promocion

) Precios accesibles () Ubicacién del negocio

) La temporada () Formas de distribucién del producto
) La oportunidad de crédito () Recomendacion de los clientes

) Otro: () Ninguno.

¢, Cudles de los siguientes servicios de pos-venta brinda en el negocio para
lograr la fidelizacién de sus clientes?

) Instalacion () Mantenimiento () Garantia

) Otro: () Ninguno.




10. ¢ Qué tipo de tecnologia utiliza en la produccién?
() Artesanal () Semitecnificado ( ) Industrial

11. ¢ Cuanto personal trabaja para la empresa?
( )1-5empleados ( )6-20empleados ( )21 -50 empleados

12. ¢ Cual de los siguientes aspectos lo caracterizan a usted y a su personal en el
ambito laboral?

() Personal suficiente para satisfacer los clientes,

() Personal capacitado

() Personal competente

() Otro:

13.¢La empresa cuenta con los siguientes elementos de la planificacion y
direccién estratégica?

() Misién () Vision () Objetivos () Metas

() Planes estratégicos () Orden jerarquico ( ) Manuales ( ) Motivacion.

14. ¢ Con cudles de los siguientes sistemas de control cuenta la empresa?

() Sistemas contables () Control de efectivo

() Control de inventario () Control de calidad

() Control de planilla () Ninguno

15. ¢ La empresa cuenta con los siguientes requisitos legales?
( ) Cédula RUC () Matricula
() Fuentes legales de materia prima. () Otro:

() Ninguno

16. ¢ Qué factores le dan ventajas a usted frente a su competencia?
() Produce a mayor volimenes () Experiencia de afios en el mercado

() Ventaja en costos () Productos diferentes

() Muchos clientes y distribuidores () Nombre o marca reconocida
() Cumplimiento de la ley () Capital invertido.

() Otro: () Ninguno

17.¢Qué tanto le preocupa la entrada de nuevos competidores al giro de su
negocio?
( )Mucho ( )Poco ( ) Nada.

18. ¢ Qué tanto afectan a sus ventas, los productos sustitutos de la madera que
hay en el mercado?
( )Mucho ( )Poco ( )Nada

19. ¢ Como son los precios de venta de sus productos en comparacion con los
productos sustitutos?
( ) Mayores ( )lguales ( ) Menores

20.¢Como considera es la calidad de los productos sustitutos en comparacion
con los suyos?
( ) Mayor ( )Igual ( ) Menor



21.¢,Cbmo son las condiciones de acceso para los productos sustitutos en
comparacion con los suyos?
( ) Masfaciles () Iguales ( ) Mas dificiles

22. ¢ Qué factores influyen més en la negociacién con sus proveedores?

() La cantidad de oferentes () Volumen de compra

() Calidad de los materiales () Costos por cambio de proveedor

() Disponibilidad de materiales ( ) Otro:

() Ninguno.

23. ¢ Qué factores influyen mas en la negociacion con sus clientes?

() Volumen de compras () Exigencias de calidad de los clientes

() Informacién de la competencia ( ) Presencia de productos sustitutos

() Identificacion de la marca ( ) Otro:

() Ninguno.

24. ¢ Cudles son los factores que considera mas importantes en el mercado
competitivo?

() Alta concentracion de competidores () Condiciones de los costos

() Diferenciacion en los productos, () Liderazgo en el mercado

() Presencia de grupos empresariales ( ) Otro:

() Ninguno

25. ¢ Cudles son los factores que consideraria como barrera en un momento de
cerrar el negocio?

) El costo de operacion

) Los activos duraderos

) El sentimiento hacia el negocio

) Limitaciones que impone el gobierno

) Cumplimiento con empleados, proveedores, distribuidores, y clientes.

) Otro:
) Ninguno

e Y e N N R

26. ¢ Qué tanta influencia tienen las politicas de gobierno en el giro del negocio?
( )Mucha ( )Poca ( ) Ninguna.

Se le agradece su amable colaboracion a la presente encuesta, con la seguridad que
sus aportes seran de mucha utilidad en esta investigacion.



Anexo 2
UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE NICARAGUA
UNAN - FAREM - Matagalpa
Departamento de Ciencias Econdmicas y Administrativas.

Encuesta a colaboradores de los empresarios del sector madera muebles

Objetivo: Analizar la incidencia de las estrategias de marketing en la competitividad
de las MIPYMES del sector madera-mueble del municipio de Matagalpa durante el
periodo 2015.

Presentacion: Estimado trabajador del sector madera-mueble, solicito de manera
formal su valiosa colaboracion para llenar la presente encuesta, lo que sera de utilidad
para las MIPYMES de dicho sector.

Indicacion: Marque con una X la respuesta que considere pertinente, en algunos
casos complemente o explique.

DATOS GENERALES:

Tiempo de operar en el mercado en afios:
( )la5 ( ) 6al0 ( )1l1a15
( )l6a20( )21a25 ( )26amas

ESTRATEGIAS DE MARKETING:

1. ¢, Valore con qué frecuencia se modifican los precios de acuerdo a las
variaciones en los costos de produccion de este negocio?

() Sistematicamente () Periédicamente

( ) Esporadicamente () Nunca.

2. En la siguiente escala ¢ Cémo valora los costos de produccién en comparacion
con la competencia en el periodo 2015-20167
( )Masaltos ( ) Iguales ( ) Mas bajos.

3. En la siguiente escala ¢ Como influyen los costos de madera en el precio final
de los muebles?
( )Mucho ( )Poco ( ) Nada.

4, De los siguientes elementos, ¢, Cudles se utilizan para diferenciarse de la
competencia?
() Marca ) Lineas de productos () Diferentes disefios

(
() Innovacién () Tecnologia () Ubicacién

( ) Rendimiento ( ) Laimagen () Ladistribucion
( ) Promociones ( ) Otro: () Ninguno




5. ¢, Cual de los siguientes elementos se han utilizado para seguir vendiendo en el
mercado actual?

() Captar clientes de la competencia () Con publicidad

() Mejorar la atencion al cliente () Con promociones

() Invertir en la apariencia del negocio. () Otro:

() Ninguno

6 ¢ De las siguientes areas de cobertura, cuél ha utilizado la empresa?

( ) Local () Municipal () Departamental

() Regional () Nacional () Internacional.

7. ¢, Con que periodicidad desarrollan productos nuevos en éste negocio?

( ) Permanentemente () Sistematicamente

() Periédicamente () Esporadicamente.

8. ¢, Cudl de los siguientes métodos considera es el mas conveniente para vender
el producto?

() Alianza con otras empresas ( ) Un puesto de distribucién propio

() Venta por internet () Venta por catalogo

( ) Otro: () Ninguno de los anteriores.

9. ¢, Cual de los siguientes métodos considera el mas conveniente para obtener
eficientemente la materia prima de éste negocio?

() Alianza con otros empresarios del sector () Alianzas con proveedores
() Convertirse en proveedor ( ) Otro:

() Ninguno de los anteriores.

10.  ¢Cudl de las siguientes alternativas cree usted es la mas conveniente para
disminuir los competidores?

() Alianza entre los empresarios

() Ampliacion de puestos de distribucion

() Adquisicion del negocio de la competencia

() Otro:
() Ninguno de los anteriores.

11. ¢Cudles de los siguientes materiales se utilizan para la fabricacion de muebles
en éste negocio?

( ) Fibrdn () Plywood ( ) Formica ( ) Hierro ( ) Vidrio

( )Cuero ( ) Junco ( )Otros: () Ninguno.

12.  ¢Qué impacto ha tenido la inversion en publicidad para éste negocio?
() Haaumentado el conocimiento de marca () Ha mejorado las ventas

( ) Haaumentado los gastos de venta () Otro:
() Ninguno

13.  ¢Qué impacto tienen las politicas de descuentos que aplica el negocio?
() Aumentan las ventas () Atrae nuevos clientes

() Disminuye la rentabilidad () Otro:
() Ninguno




14.  ¢Qué impacto han tenido las promociones con incentivos que se aplican en el

negocio?

() Aumentan las ventas () Atrae nuevos clientes
() Disminuye la rentabilidad () Otro:

() Ninguno

15.  ¢De qué manera ha influido el servicio al cliente que se ofrece en el negocio en
la conciencia de la marca de la empresa?
() Positivamente ( ) Negativamente ( ) No influye.

16. ¢, Como influye la calidad del servicio que ofrecen en este negocio en la actitud
del cliente hacia la marca de la empresa?
() Positivamente () Negativamente ( ) No influye.

17.  ¢Cudles de los siguientes pasos lleva a cabo en el servicio al cliente para
lograr el apego de los consumidores hacia la marca de la empresa?

() Atencion personalizada ( ) Responde a las inquietudes de los clientes
() Atencion rapida () Posee politicas de devolucién sobre venta

( ) Oftra: () Ninguna.

18.  ¢Cudles de los siguientes factores se utilizan en este negocio para la
elaboracion de los productos?

) Mejora continua en los procesos de fabricacion,

) Utiliza materia prima de calidad,

) Personal capacitado,

) Utiliza tecnologia de punta,

) Otra:
) Ninguno de los anteriores.
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COMPETITIVIDAD EMPRESARIAL

1. ¢,Cual de las siguientes dificultades se les presentan para aprovisionarse de
materia prima en el negocio?

() Escases de proveedores legales

() Proveedores no cumplen en tiempo con los pedidos

() Proveedores no tienen capacidad de abastecimiento de materia prima

() Proveedores varian constantemente los precios

() Ninguno

2. ¢, Cémo considera las condiciones de almacenamiento que tiene el negocio
para la materia prima?
( ) Excelente ( ) Buena ( ) Regular ( ) Mala.

3 ¢, Cudles de los siguientes factores influyen en la operatividad del negocio?
() Se divide equitativamente el trabajo
() Se implementa supervision

() Los trabajadores tienen clara sus funciones.



4 ¢,De qué manera aprovechan los desperdicios de materia prima?
() Se vende el aserrin

() Se elaboran manualidades

() Se venden retazos como materia prima

( ) Oftra:
() Ninguna.

5. ¢, Como se distribuyen los muebles terminados en este negocio?
() Directamente al usuario final () Por medio de distribuidores

( ) Otra:
6
t

¢, Como considera sus condiciones de almacenamiento para los productos

( ) Excelente ( )Buena ( )Regular ( ) Mala.

7. ¢,Como es el mecanismo de ventas de los productos en éste negocio?

() Ventas al detalle ( ) Ventas al por mayor

8. ¢, Qué factores influyen mas en el aumento de las ventas?

() Publicidad () Promocién

() Precios accesibles () Ubicacién del negocio

( ) Latemporada () Formas de distribucion del producto
() La oportunidad de crédito () Recomendacion de los clientes

() Otro: () Ninguno.

9. ¢, Cudles de los siguientes servicios de pos-venta brindan en el negocio para

lograr la fidelizacion de clientes?
() Instalacién ( ) Mantenimiento ( ) Garantia
() Otro: () Ninguno.

10.  ¢Qué tipo de tecnologia utilizan en la produccion?
() Artesanal () Semitecnificado ( ) Industrial

11. ¢Cuanto personal trabaja para la empresa?
( ) 1-5empleados ( )6—-20empleados ( )21 -50 empleados

12.  ¢Con cuales de los siguientes sistemas de control cuenta la empresa?
() Sistemas contables () Control de efectivo

() Control de inventario ( ) Control de calidad

() Control de planilla () Ninguno

13.  ¢Qué factores le dan ventajas a éste negocio frente a su competencia?
() Produce a mayor volumenes () Experiencia de afos en el mercado
() Ventaja en costos () Productos diferentes

() Muchos clientes y distribuidores () Nombre o marca reconocida

() Cumplimiento de la ley () Capital invertido.

() Otro: () Ninguno




14.  ¢Qué tanto afectan las ventas, los productos sustitutos de la madera que hay
en el mercado?
( )Mucho ( )Poco ( )Nada

15.  ¢Cbomo son los precios de venta de los productos de éste negocio en
comparacion con los productos sustitutos?
( ) Mayores ( )lguales ( ) Menores

16. ¢Cbomo considera es la calidad de los productos sustitutos en comparacién con
los de éste negocio?
( ) Mayor ( )Igual ( ) Menor

17.  ¢Cbmo son las condiciones de acceso para los productos sustitutos en
comparacion con las del negocio?
( ) Mas faciles () Iguales () Mas dificiles

18.  ¢Qué factores influyen méas en la negociacién con sus clientes?

() Volumen de compras () Exigencias de calidad de los clientes
() Informacién de la competencia ( ) Presencia de productos sustitutos
() Identificacion de la marca () Otro:

() Ninguno.

Se le agradece su amable colaboracién a la presente encuesta, con la seguridad que
sus aportes seran de mucha utilidad en esta investigacion.



Anexo 3

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE NICARAGUA
UNAN - FAREM - Matagalpa .
Departamento de Ciencias Econdmicas y Administrativas

GUIA DE ENTREVISTA PARA FUNCIONARIOS DEL MEFCCA

Objetivo: Analizar la incidencia de las estrategias de marketing en la competitividad
de las MIPYMES del sector madera-mueble del municipio de Matagalpa durante el
periodo 2015.

Presentacion e Indicacion: Estimados Funcionarios, solicito de manera formal su
valiosa colaboracién para facilitar informacion en la presente entrevista, lo que sera de
utilidad para las MYPES para las Instituciones involucradas en este estudio, es por
ello que se solicita responder en forma objetiva, pues de ello depende la validez de los
resultados de esta investigacion.

l. DATOS GENERALES:

Institucion:

Funcionario: Sexo:
Cargo que desempefa:

Fecha: Hora:

Tiempo de laborar en la institucion:
Entrevistador: Lic. Skarleth

Il PREGUNTAS DE CONTENIDO:

1. ¢, Cudl considera es el método méas conveniente para vender el producto
de las MIPYMES del sector madera-mueble?

R= Las ferias y los encuentros interdepartamentales.

2. ¢,Cual considera es el método méas conveniente para que las MIPYMES
del sector madera-mueble obtengan su materia prima de manera eficiente?

R= A través de la organizacion que les permitird la comunicacion con MARENA y con

otros proveedores

3. ¢, Cual considera usted es la forma mas conveniente para que el sector
madera-mueble disminuya sus competidores?

4. ¢ Qué impacto tiene la publicidad en las MIPYMES del sector madera-
mueble?



5. ¢,Como ha influido el servicio al cliente que dan los empresarios de
madera-mueble en la conciencia de la marca de los productos?

6. ¢, Como influye la calidad del servicio que ofrecen en este negocio en la
actitud del cliente hacia la marca de la empresa?

7. ¢, Qué caracteristicas resaltan en el servicio al cliente que dan las
MIPYMES del sector madera-mueble para lograr el apego de los consumidores hacia
sus marcas?

8. ¢Como influye la experiencia del servicio al cliente que ofrecen los
empresarios madera mueble la imagen de las empresas?

9. ¢, Qué dificultades considera usted se les presenta a las MIPYMES del
sector madera-mueble para aprovisionarse de materia prima en el negocio?

10. ¢Cdmo considera las condiciones de almacenamiento que presentan las
MIPYMES madera-mueble para la materia prima?

11. ¢Conoce que formas utilizan los empresarios del sector madera-mueble
para distribuir sus productos?

12. ¢Cdmo considera las condiciones de almacenamiento que presentan las
MIPYMES madera-mueble para los productos terminados?

13. ¢Cudles son los factores que influye mas en el incremento de las ventas
de los empresarios madera-mueble?

14. ¢Qué Tipo de tecnologia conoce usted es la utilizada en la produccion
de los empresarios madera-mueble?



15. ¢Cudles son las caracteristicas que diferencian a los empresarios y
empleados que laboran para el sector madera-mueble?

16. ¢Qué factores ponen en ventaja a los empresarios del sector madera-
mueble frente a la competencia?

17. ¢Cudl es el estado de la organizacion gremial existe en los
microempresarios del sector madera muebles?

18. ¢Cudles son los factores que considera mas importantes en el mercado
competitivo de las MIPYMES del sector madera-mueble?

19. ¢Cudles son los factores que considerar como barrera para que un
empresario de madera-mueble cierre su negocio?

20. Valore ¢Qué tanta influencia tiene las politicas de gobierno en el giro del
negocio del sector madera muebles?

Le agradezco su amable atencion a la presente entrevista con la seguridad que los
datos recopilados seran de mucha utilidad en esta investigacion.
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UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE NICARAGUA
UNAN - FAREM - Matagalpa .
Departamento de Ciencias Econdmicas y Administrativas

Ha¥or s
GUIA DE ENTREVISTA PARA CLIENTES DE LAS MIPYMES MADERA-MUEBLE.

Objetivo: Analizar la incidencia de las estrategias de marketing en la competitividad
de las MIPYMES del sector madera-mueble del municipio de Matagalpa durante el
periodo 2015.

Presentacion e Indicacion: Estimados clientes, solicito de manera formal su valiosa
colaboracioén para facilitar informacién en la presente entrevista, lo que sera de utilidad
para las MYPIMES del sector madera-mueble, es por ello que se solicita responder en
forma objetiva, pues de ello depende la validez de los resultados de ésta
investigacion.

. PREGUNTAS DE CONTENIDO:

1. ¢Qué caracteristicas en los productos de las micro, pequefias y medianas
empresas del sector madera-mueble hacen que se diferencien de la
competencia?

2. ¢Ha escuchado o visto algun anuncio publicitario de éste negocio madera-

mueble?

3. ¢Le han dado descuentos por sus compras en éste establecimiento?

4.  ¢Como considera que es la atencion al cliente en éste negocio?

o

¢La persona que le atiende en éste negocio responde todas sus inquietudes?

6. ¢Qué tipos de servicios le brinda éste negocio después de la compra de sus
productos?

7.  ¢Qué es lo que mas exige usted para realizar compras en éste negocio?

o

¢, Qué opina de los muebles elaborados con productos sustitutos de la
madera?



9. ¢Considera que los muebles elaborados con sustitutos de la madera son
mas facil de comprar? Si su repuesta es si, explique ¢ por qué?

10. ¢Compraria un mueble elaborado con productos sustitutos de la madera?

Le agradezco su amable atencidén a la presente entrevista con la seguridad que los
datos recopilados seran de mucha utilidad en esta investigacion.
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UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE NICARAGUA
UNAN - FAREM - Matagalpa .
Departamento de Ciencias Econdmicas y Administrativas

GUIA DE OBSERVACION
EN LAS MIPYMES DEL SECTOR MADERA MUEBLES

Objetivo: Analizar la incidencia de las estrategias de marketing en la competitividad
de las MIPYMES del sector madera-mueble del municipio de Matagalpa durante el
periodo 2015.

1. ¢ Se observan elementos que diferencien a la empresa de la competencia?
( )Si ( )No

2. ¢, Cudles de los siguientes pasos lleva a cabo en el servicio al cliente para
lograr el apego de los consumidores hacia la marca de la empresa?
() Atencion personalizada

() Atencion rapida

() Responde todas las inquietudes de los clientes
() Poseen politicas de devolucién sobre venta
() Ninguna de las anteriores.

3. ¢,Como considera las condiciones de almacenamiento que tiene su negocio
para la materia prima?
( ) Excelente ( ) Buena ( ) Regular ( ) Mala

4, ¢,Cuales de los siguientes factores influyen en la operatividad del negocio?
() Se divide equitativamente el trabajo
() Seimplementa supervision
() Los trabajadores tienen clara sus funciones.

5. ¢, Como considera las condiciones de almacenamiento que tiene su negocio
para los productos terminados?
( ) Excelente ( ) Buena ( ) Regular ( ) Mala

6. ¢, Qué Tipo de tecnologia utiliza en la produccién?
( ) Artesanal ( ) Semitecnificado ( ) Industrial

7. ¢Cudles son las caracteristicas que diferencian a los empresarios y
empleados que laboran para el sector madera-mueble?
() Personal suficiente para satisfacer los clientes
() Personal capacitado
() Personal competente






Anexo # 6.0peracionalizacion de variables.
Tabla 380peracionalizacion de Variables.

Estrategias de
marketing

Las estrategias de
marketing son los
medios por los
cuales se
alcanzaran los
objetivos de
marketing en una
empresa.

Estrategias de
Marketing

Estrategias de
Porter.

¢ Valore con qué frecuencia se

Sistematicamente,

modifican los precios de periédicamente, Encuesta Empresario,
acuerdo a las variaciones en esporadicamente, empleado.
los costos de produccion? nunca.
¢En la siguiente escala como
Liderazgo | valora los costos de produccion . .
en COS?O del periodo 2015-20{)6 en Costos altos. Medios, Encuesta Empresario,
P . bajos. empleado.
comparacion con la
competencia?
¢En la siguiente escala qué
tanto influyen los costos de Mucho. poco. v nada Encuesta Empresario,
madera en el precio final de los » poco. y ' empleado.
muebles?
Marca, lineas de pdtos.,
L. diferentes disefnos,
De los siguientes elementos, innovacién, tecnologia
g,puale; se utilizan para ubicacion 'rendimiento’ Encuesta Empresario,
diferenciarse de la a imagen, a ' empleado.
competencia? RPN
P distribucién, y
promociones de venta.
Diferenciaci = -
6n ¢, Qué caracteristicas en los
productos de las micro,
equefas y medianas . . .
beq y Abierta Entrevista Clientes
empresas del sector madera-
mueble hacen que se
diferencien de la competencia?
¢ Se observan elementos que .
” : . s - Empresario,
diferecien a la empresa de la Si 0 No, ¢ Cuales? Observacion
Empleado

competencia?




Mercado

. . . gubernamental,
Enfoque o | ¢Hacia cual segmento de .
- mercado empresarial, .
Alta mercado se enfocé en el mercado de Encuesta Empresario,
Segmentaci | periodo del 2015y el primer empleado
. revendedores, y el
on semestre 20167 P
mercado domiciliar u
hogares.
Captando clientes de la
competencia, Con la
¢,Cual de los siguientes publicidad,
Penetracion | elementos ha utilizado para promociones, Encuesta Empresario,
de mercado | seguir vendiendo en el mejoramiento de la Empleados
mercado actual? atencion al cliente,
invirtiendo en la
apariencia del negocio.
Estrategias de
imi . , Local, Municipal,
crecimiento Desarrollo | ¢De las siguientes areas de De artamentgl
Intensivo. de cobertura, cual ha utilizado la Regional Nacional Encuesta Empresario
mercados | empresa? . ! '
internacional.
o Permanentemente
Desarrollo | ¢, Con que periodicidad : e '
sistematicamente, .
de desarrolla productos nuevos eribdicamente Encuesta Empresario
Productos | para su negocio? P P ’
Esporéadicamente.
Alianza con otra
¢ Cuél de los siguientes empresa, un puesto de
métodos considera el mas distribucion propio,
conveniente para vender su venta por internet, venta
Estrategias de | Integracion | producto? por catélogo, Otro, E E .
crecimiento por hacia Ninguno de los ncuesta, mpresario,
; - ; . . i entrevista. Mefca.
integracion adente ¢ Cual considera es el método Zrtl)t_entores.
ierta.

mas conveniente para vender
el producto de las MIPYMES
del sector madera-mueble?




¢,Cual de los siguientes
métodos considera el méas
conveniente para obtener
eficientemente la materia prima

Alianza con los mismos
del secor madera-
mueble, Alianzas con
otras empresas

Integracion | d€ Su negocio? ] proveedoras, Encuesta, Empresario,
hacia atras | ¢Cual consu_jera es el método | convertirse en entrevista. Mefca
mas conveniente para que las | proveedor.
MIPYMES del sector madera- .
mueble obtengan su materia Abierta.
prima de manera eficiente?
¢ Cual de las siguientes Alianza entre los
alternativas cree usted es la empresario, ampliacién
mas conveniente para disminuir | de los puestos de
Integracion los competidores? distribucic')_n, adquisicion Encuesta, Empresario,
horizontal |- . . del hegocio dela entrevista. Mefca
¢,Cuadl considera usted es la competencia.
forma mas conveniente para .
que el sector madera-mueble Abierta.
disminuya sus competidores?
Diversificaci | ¢ Cuéles de los siguientes 'lzlbrap, pIy\_Nood, I .
) . o ormica, hierro, vidrio, Empresario,
on materiales utiliza para la CUETO, JUNCO, OtroS Encuesta empleado
relacionada | fabricacion de sus muebles? ningu}lo ' ! ’
Estrategia de '
crccimiento por
diversificacion | Diversificaci Materiales de
on ¢ Cual de los siguientes construccion
horizontal o | negocios se le hace atractivo electrodomééticos otro Encuesta Empresario
no para invertir? ninguno ' !
relacionada ’
¢,Qué impacto ha tenido la Ha mejorado las ventas,
inversién en publicidad para su | ha aumentado el
Impacto de las negocio? conocimiento de marca, )
estrategias de Publicidad Publicidad |- .. . ha aumentado los Encue_sta, Empresario,
¢ Qué impacto tiene la gastos de venta. entrevista. Mefca

marketing

publicidad en las MIPYMES del
sector madera-mueble?

Abierta.




¢,Ha escuchado o visto algun

anuncio publicitario de éste Abierta Entrevista Clientes
negocio madera-mueble?
¢,Qué impacto tienen las Aumentan las ventas, .
o . Empresario,
politicas de descuentos que atrae nuevos clientes, Encuesta Empleado
aplica en el negocio? disminuye la rentabilidad
Descuentos
y ¢Le han dado descuentos por
Promocion sus compras en éste Abierta Entrevista Clientes
establecimiento?
¢ Qué impacto han tenido las Aumentan las ventas, Empresario
Incentivos | promociones con incentivos atrae nuevos clientes, Encuesta Empleado ’
gue se aplican en el negocio? | disminuye la rentabilidad P
¢,Como influye la calidad del Positivamente,
servicio que ofrecen en este Negativamente o no
negocio en la actitud del cliente | influye.
La | haciala marca de la empresa? )
conciencia | ; Cémo ha influido el servicio al | . Encuesta, Empresario,
de  |cliente que dan los empresarios | Abierta. entrevista. Mefca
asoclacion | de madera-mueble en la
conciencia de la marca de los
productos?
Servicio al ¢Como influye el servicio al Positivamente,
cliente cliente que ofrecen los Negativamente o no
empresarios de madera-mueble | influye.
en la actitud del cliente hacia la
marca de los productos? . .
La actitud | ¢De qué manera ha influido el | Abierta. Encue_sta, Empresario,
entrevista. Mefca

servicio al cliente que se ofrece
en el negocio de madera-
mueble en la actitud del cliente
hacia la marca de los
productos?




¢,Cudles de los siguientes
pasos lleva a cabo en el
servicio al cliente para lograr el
apego de los consumidores
hacia la marca de la empresa?

Atencién personalizada,
atencion rapida,
responde todas las
inquietudes de los
clientes, poseen

. politicas de devolucion Encuesta, .
. p . . : Empresario, Mefca
¢ Cuales caracteristicas sobre venta, ninguna de | entrevista.
resaltan en el servicio al cliente |las anteriores.
gue dan las MIPYMES del .
sector madera-mueble para Abierta
El apego |lograr el apego de los
consumidores hacia la marca?
¢,Como considera que es la
atencion al cliente en éste Abierta Entrevista Clientes
negocio?
¢La persona que le atiende en
éste negocio responde todas Abierta Entrervista Clientes
sus inquietudes?
¢Cémo influye la experiencia | Positivamente,
del servicio al cliente en la Negativamente o no
imagen de la empresa? influye.
La s infl | . . Ab' Encuesta, Empresario,
experiencia éComo_ln_ uye 1a experiencia lerta. entrevista. Mefca
el servicio al cliente que
ofrecen los empresarios
madera-mueble la imagen de
las empresas?
Mejora continua en los
pocesos de fabricacion,
¢ Cuales de los siguientes utiliza materia prima de
Calidad Calidad factorgs se utilizan en est_g calidaq, perso_n_al Encuesta Empresario,
negocio para la elaboracion de | capacitado, utiliza Empleado

los productos?

tecnologia de punta,
ninguno de los
anteriores.




Competitividad es
la capacidad que
tienen una
empresa, un sector
industrial o un pais
para alcanzar y
mantener una
posicién de ventaja
sobre sus rivales.

Competitividad
empresarial

Actividades
Primarias

¢,Cual de las siguientes
dificultades se les presentan
para aprovisionarse de materia
prima en el negocio?

Escases de proveedores
legales, proveedores no
cumplen en tiempo con
los pedidos,
proveedores no tienen
capacidad de

: e . o Encuesta, Empresario,
¢, Qué dificultades considera abastecimiento de h P
C entrevista. Mefca
usted se les presenta a las materia prima,
MIPYMES del sector madera- | proveedores varian
mueble para aprovisionarse de | constantemente los
Logistica de | materia prima en el negocio? precios.
entrada .
Abierta.
¢ Cémo considera las Excelente, Buena,
condiciones de Regular, Malas.
almacenamiento que tiene su
negocio para la materia prima? | . .
9 P P Abierta Encuesta, Empresario,
¢Cémo considera las entrevista. Mefca.
condiciones de
almacenamiento que presentan
las MIPYMES madera-mueble?
Se divide
o L. equitativamente el
¢,Cudles de los siguientes ; ; .
: trabajo, Se implementa Empresario,
factores influyen en la = Encuesta
. . supervicion, los Empleado
operatividad del negocio? ) .
trabajadores tienen clara
sus funciones.
Operacione
s .
Se divide
o L equitativamente el
¢,Cudles de los siguientes X i
. trabajo, Se implementa . .
factores influyen en la Observacion. Empresario

operatividad del negocio?

supervicion, los
trabajadores tienen clara
sus funciones.




¢ Con cudl de las siguientes

Se vende el acerrin, se
elaboran manualidades,

formas aprovechan los Se venden retazos Empresario,
o+ . e Encuesta
desperdicios de la materia como materia prima Empleado
prima del producto terminado? | para otros, todas,
ninguna.

¢ Cémo se distribuyen los Directamente al usuario
muebles terminados en este final, por medio de
negocio? distribuidores.
¢Conoce que formas utilizan Abierta. Encuesta, Empresario,
los empresarios del sector entrevista. Mefca.
madera-mueble para distribuir
sus productos?

Logistica de | ¢Cémo considera las Excelente, Buena,

salida condiciones de Regular, Malas.
almacenamiento que tiene su
negocio para los productos
terminados? - Encuesta, Empresario,
<',Cor_nc_) considera las Abierta entrevista. Mefca
condiciones de
almacenamiento que presentan
las MIPYMES madera-mueble
para los productos terminados?
| ¢Como es el mecanismo de Ventas al detalle, ventas
Com_grmallz ventas de sus productos? al por mayor. Empresario,
ciony Encuesta
empleado.

ventas




Identifique ¢cual de los
siguientes factores es el que
influye mas en el incremento de
sus ventas?

Publicidad, promocién,
precios accesibles, la
ubicacién del negocio,
las formas de

distribucion del Encuesta, Empresarios,
. producto, la temporada, | entrevista. Mefca.
¢ Cuales son los factores que la oportunidad de
influye mas en el incremento de | crédito.
las ventas de los empresarios | Abierta.
madera-mueble?
¢, Cudles de los siguientes Instalacion,
servicios de pos-venta brinda manteniemiento,
en el negocio para lograr la garantia, ninguno.
f}dellgamor} Qe sus clientes? - Encuesta, Empresario,
(,Que servicios dg pos-venta Abierta. entrevista. Mefca.
brindan los negocios madera-
mueble para lograr la
Servicios | fidelizacion de sus clientes
¢ Qué tipos de servicios le
brinda éste negocio después de | Abierta Entrevista Clientes
la compra de sus productos?
¢ Qué Tipo de tecnologia utiliza | Artesanal,
en la produccion? Semitecnificado,
Industrial
. , Encuesta, Empresario,
¢, Qué Tipo de tecnologia Abierta entrevista. Mefca
- conoce usted es la utilizada en
Actléndades de Tecnologia | la produccion de los
oporte empresarios madera-mueble?
- R Artesanal,
¢Qué Tipo de tecnologia utiliza Semitecnificado, Observacion. Empresario

en la produccion?

Industrial




1-5 empleados, 6-20

’ cuanto personal trabaja para Empresatrio,
¢ P jap empleados, 21-50 Encuesta P
la empresa? empleado.
empleados.
¢, Cudles son las caracteristicas
gue diferencian a los
Direccion | empresarios y empleados que | Abierta Entrevista. Mefca
de recusos | laboran para el sector madera-
humanos | mueble?
¢ Cual de los siguientes Personal suficiente para
aspectos lo caracterizan a satisfacer los clientes, Encuesta Empresario,
usted y su personal en el personal capacitado, empleado
ambito laboral? personal competente.
Mision, vision, objetivos,
planes estratégicos a
¢La empresa cuenta con los corto y largo plazo,
siguientes elementos de la metas a alcanzar, un .
e ; . S Encuesta Empresario
planificacion y direccion orden jerarquico,
estratégica? manual de funciones,
planes de motivacion al
personal.
Infraestruct
- ura sistemas contables,
institucional | ; Con cuéles de los siguientes | control de planilla,
: ! . Empleado,
sistemas de control cuenta la control de inventario, Encuesta .
. Empresario
empresa? control de efectivo,
control de calidad
. cédula ruc, matricula, y
¢La empresa cuenta con los .
fuentes legales de Encuesta Empresario

siguientes requisitos legales?

materia prima.




Nivel de
competitividad

Valore cudles de los siguientes

Produce a grandes
volumenes, Experiencia
de varios afios en el
mercado, Ventaja en
costos, productos

i diferentes, muchos Empresario,
factores lo ponen en ventaja Co Encuesta
. distribuidores, marca empleado.
frente a la competencia. ;
reconocida,
cumplimiento de las
Amenaza de reglas del gobierno,
entrada de Factores capital disponible para
nuevos influyentes invertir.
competidores.
¢, Qué factores ponen en
ventaja a los empresarios del . .
! P Abierta Entrevista Mefca.
sector madera-mueble frente a
la competencia?
¢, Qué tanto le preocupa la
entrada de nuevos .
. - Mucho, Poco, Nada. Encuesta Empresario
competidores al giro de su
negocio?
¢, Qué tanto afectan a sus
ventas, los productos sustitutos Empresario,
P Mucho, Poco, Nada. Encuesta P
de la madera que hay en el empleado
mercado?
Amenaza de ¢,Como son los precios de
; venta de sus productos en Mayores, iguales o Empresario,
posibles Factores - | d Encuesta lead
roductos influyentes comparacion con los productos | menores empleado
proa sustitutos?
sustitutos
¢,Coémo considera es la calidad .
X . Empresario,
de los productos sustitutos en | Mayor, menor o igual. Encuesta
empleado

comparacion con los suyos?




¢, Coémo son las condiciones de

acceso para los productos Mas faciles, mas dificiles Encuesta Empresario,
sustitutos en compararcion con | o iguales. empleado
los suyos?
¢,Qué opina de los muebles
elaborados con productos Abierta Entrevista Clientes
sustitutos de la madera?
¢,Considera que los muebles
elaborados con sustitutos de la
madera son mas facil de Abierta Entrevista Clientes
comprar?Si su repuesta es si,
explique ¢ por qué?
¢,Compraria un mueble
elaborado con productos Entrevista Clientes
sustitutos de la madera?
Abierta
La variedad de
ofertantes de insumos,
volumen de compra de
Poder de s . p ) ; L
o, ¢, Qué factores influyen mas en | insumos, diferenciacion
negociacion de Factores S ! . .
los influyentes la negociacion con sus de los insumos, cambio | Encuesta Empresario

proveedores

proveedores?

de costos por
proveedor,
disponibilidad de
insumos, ninguno.




¢ Qué factores influyen més en

voliumen de compras,
exigencias de los
clientes en la calidad del
producto, informacion de

la negociacién con sus . Encuesta Empresario
Poder de clientes? la competencia,
negociacion de | . Factores identificacion de_‘ la
los clientes influyentes marca, presencia de
productos sustitutos.
¢, Qué es lo que mas exige
usted para realizar compras en | Abierta Entrevista Clientes
éste negocio?
¢,Cudles son los factores que Alta concentracion de
considera mas importantes en | competidores, la
el mercado competitivo? diversidad de
. competidores,
¢, Cudl es el estado de la condiciones de costos,
organizacion gremial entre los | diferenciacion en los Encuesta, Empresario,Mefc
microempresarios del sector productos, la presencia | entrevista. a.
madera muebles? de grupos
empresariales, el
liderazgo en el mercado.
Rivalidad entre | Factores -
competidores | influyentes Abierta.
Los costos, los activos
duraderos, el
sentimiento hacia el
¢ Cudles son los factores que | hegocio, limitaciones
consideraria como barrera en | que impone el gobierno, | Encuesta, Empresario,
un momento de cerrar el cumplimiento de entrevista. Mefca

negocio?

contrato con empleados,
proveedores,distribuidor
es,y clientes.

Abierta




El Gobierno.

Factores
influyentes

¢, Qué tanto influyen las
politicas de gobierno en el giro
de su negocio?

¢, Qué tanto influyen las
politicas de gobierno en el giro
del negocio madera-mueble?

Mucha, Media,
Regular, Poca

Abierta

Encuesta,
entrevista.

Empresario,
Mefca




Anexo 7.

Carta para validacion de instrumentos

Matagalpa,

Msc.
UNAN — FAREM - Matagalpa.

Antes de todo reciba cordiales saludos, deseando que el éxito y la buena

salud les acompaifien.

Me dirijo a usted con la finalidad de solicitar su valiosa colaboracion en la
validacion de contenido de los items que conforman los instrumentos que se
utilizaran para recabar la informacién requerida en la investigacion titulada:
“Incidencia de las estrategias de marketing en la competitividad de las MIPYMES
del sector madera-mueble en el Municipio de Matagalpa durante el periodo 2015”
para optar al Titulo de Maestria en Gerencia Empresarial.

Por su experiencia profesional, especialidad metodolégica y méritos
académicos me he permitido seleccionarlo para la validacion de dichos
instrumentos, sus observaciones y recomendaciones contribuiran para mejorar la
version final de este trabajo.

Agradeciendo de antemano su valioso aporte, le saludo.

Atentamente;

Lic. Skarleth Ruiz Leiva

(Maestrante)



