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COMPENDIO

Los origenes del muebles son muy remotos y no se pueden datar con exactitud
una fecha en la cual surgid, ya que este existe desde que al hombre le nace la
necesidad de acomodarse, es decir de dejar de sentarse en el suelo, en piedras
o troncos caidos, sustituyendo esta idea por crear articulos o cosas en la cual
podian acomodarse.

Con el pasar de los tiempos estas ideas al igual que la humanidad fue
evolucionando, y el mueble o la existencia de este en territorio dominicano surge
desde que a los tainos le da la idea de hacer articulos para satisfacer dicha
necesidad, elaborando hamaca, cama colgante y portatil, hecha a base de fibras
de un arbol, del cual se cree adopta el nombre. Pero la idea aun seguia creciendo,
trayendo consigo otras expectativas que suplir por lo que solo buscar comodidad
pasé a otro nivel, surgiendo otras caracteristicas que adaptar al mueble, tales

como disefos, terminacion, elegancia, y ejecucion de otras piezas para el hogar.

Los estilos fueron cambiando ya que cada inmigrante traia nuevas ideas, los
esparioles tras la colonizacion se instalaron en la isla y construyeron algunos tipos
de de mobiliario seguramente basado en las caracteristicas de los estilos vigentes
en Europa durante la época, los cuales debieron resultar mucho mas toscos y
rudimentarios, debido al uso de otras maderas y tejidos y a la poca destreza de la

mano de obra local.

Los muebles son mobiliarios usados para el hogar llenando espacios , brindando
comodidad, elegancia este producto es elaborado a base de materia prima
distinta, la mas usada es la madera ya que representa durabilidad, entre las
principales estan la caoba, roble, cedro, ébano, sin embargo las mas usada para
la fabricacion de muebles es la caoba siendo apreciada por su profundo color

rojo y atractiva veta .Se le conoce también como "arbol rojo”.

La caoba es una familia de arboles tropicales, de la familia Meliaceae cuya

principal caracteristica es su madera de un color rojo oscuro y que, a medida que



va madurando, va adquiriendo mas claridad; venciendo el rojo a la oscuridad.
Puede crecer hasta 20 metros de altura. Se aprecia mucho en carpinteria por ser
facil de trabajar a la vez que resistente a los parasitos (termitas, carcoma, etc.),
asi como por su aspecto.

Ademas es una madera que resiste bien la humedad, por esta razén se usé en
otros tiempos para construir barcos. No es pues cualquier madera. Resiste a todo
tipo de plagas, al tiempo, la lluvia, el sol. Y es por esta razén que los productos
elaborados en maderas son mas demandados en caoba.

En la republica dominicana existen diversas empresas que utilizan la caoba como
madera principal para la elaboracion de sus productos las cuales también se
dedican a la comercializacion siendo algunas solo intermediarias tales como
:Casa Marte, llumel , L&R Comercial, Muebles Monegro, Ray muebles , entre
otras, estas entidades se mantienen en innovacion constante ,, ya que los
consumidores o clientes son cada vez mas exigentes , y existen inmensidades
de productos sustitutos , los cuales han llegado para dar la guerra y posicionarse

de forma precisa en el mercado.

La industria de Muebles Monegro ubicada en una comunidad de La Vega llamado
Burende es una empresa dedicada a la fabricacion y comercializacion de
muebles elaborados en caoba y otras madera preciosa , caracterizada por su
precision en los detalles, de convertir de manos de artesanos expertos excelentes
obras de arte en cada una de sus piezas., esta empresa con mas de 34 afios en
el mercado, ha logrado posicionarse de forma exitosa, ya que cuenta con una
nave capaz de soportar una de las mas grandes producciones de muebles del
pais donde prevalecen maquinarias modernas que simplifican y le dan precision
a la madera; disefios exclusivos, que hacen que Monegro pueda satisfacer las
exigencias y gustos de cada cliente.., y con un personal altamente capacitado que

impregna en su labor un calor humano que los hace unico.

Sin embargo esta empresa actualmente esta presenciando cambios significativos

en la comercializacion de sus productos, principalmente en la ciudad de La Vega,



pues las ventas han disminuido de forma alarmante a diferencia de afios
anteriores , lo cual est4 afectando a dicha entidad , ya que siempre ha mantenido
un equilibrio en sus ventas en todo el territorio nacional ,identificAndose por ser la
primera en la mente de los consumidores quienes la prefieren por su calidad en
cada una de sus piezas, por sus diferentes disefos , terminaciones y por ser una
empresa que marca la diferencia , sin embargo en estos Ultimos meses se esta
presenciado la disminucion de las ventas en la ciudad de la vega., Esta
investigacion surge a raiz de encontrar de forma precisa cuales son los factores

gue estan arropando y provocando dicha causa.

Atendiendo a lo sefialado anteriormente y para poder determinar cuales han sido
esas causas se debe conocer las ventas de la empresa, la percepcion del
mercado ante la marca, el comportamiento de las ventas generales de productos
de madera en el mercado de la vega en el periodo enero-mayo 2014 para hacer
analisis comparativos, conocer la participacion de mercado de muebles Monegro
en el mercado de la vega, identificar los clientes tanto externo como internos ,

identificar cuales productos estan sustituyendo a los que se elaboran en madera .

La importancia de analizar los factores que han incidido en la disminucion de las
ventas en Muebles Monegro en la ciudad de la vega radica en la imperante
necesidad de la empresa por aumentar o estabilizar nuevamente sus ventas. Las
ventas tanto a los intermediarios como al detalle a los consumidores, son la fuente
de ingresos de la industria de muebles Monegro y, por ende, el pilar de

sostenibilidad en el tiempo, situacién que en la actualidad ha cambiado.

El objetivo general que surge de esta investigacion consiste en  Analizar los
factores que inciden en la disminucién de las ventas en la industria de muebles

Monegro, en el mercado de la Vega, en el periodo enero-mayo 2014.

Los objetivos especificos que nacen del objetivo general son los siguientes:
Determinar el comportamiento de las ventas de productos de madera en el
mercado de La Vega en el periodo enero-mayo 2014, determinar la participacion

de mercado de Muebles Monegro en el mercado de La Vega de productos de



madera entre el periodo mayo-agosto 2014, describir el nivel de satisfaccion de
los clientes de Muebles Monegro en el mercado de La Vega, Identificar los factores
gue han incidido en el comportamiento de las ventas de Muebles Monegro en el
mercado de La Vega, determinar el posicionamiento que tiene Muebles Monegro
en el mercado de La Vega, especificar los factores de la administracion que han
afectado las ventas de Muebles Monegro en el mercado de La Vega.

Este estudio se delimita en cuatro aspectos principales, area de estudio que son
las ventas., La persona u objeto de estudio que lo constituyen los clientes al
detalle, los empleados y los intermediarios., El espacio o lugar que lo constituye
la zona especifica de estudio, donde se obtendran las informaciones especificas
gue formaran la base de la investigacion. En este caso sera la ciudad de la Vega
donde la empresa ha estado comercializando sus productos, como también de
fuentes internas de la empresa. Y el tiempo, el cual es el periodo comprendido en

este caso mayo-agosto 2014.

Esta investigacion se compone de cinco capitulos. El capitulo | de esta
investigacion esta formado por los aspectos introductorios, en donde se
desarrollan los antecedentes de la investigacion, el planteamiento del problema,
la formulacion del problema, los objetivos que surgen de la investigacion , la
justificacion del estudio, la delimitacion del estudio, el proceso metodologico, las

limitaciones y la estructura de la investigacion.

El capitulo Il de este estudio trata sobre el marco contextual y marco tedrico de
la investigacion abarcando en primer lugar, los aspectos relativos del estudio en
este caso datos de la ciudad de La Vega, que es el lugar de ubicacion y
comercializacion de la empresa donde se presenta el objeto de investigacion,
datos de la Industria de Muebles Monegro , ubicaciéon , composicion , estructura
organizacional. Y en segundo lugar datos tedricos que tratan de las ventas, los
clientes, el proceso de compra y satisfaccion. Entre otros temas relacionados a

tema de investigacion.



En el capitulo Il se trabaja la metodologia: disefio de la investigacion, tipo,
método, y técnicas e instrumento usados en la investigacion, la poblacién y
muestra, los procedimientos de recoleccion, andlisis, validez y confiabilidad.

El capitulo IV trata acerca de la presentacion e Interpretacién de los datos o
resultados obtenidos de los cuestionarios aplicados a los tres universos: clientes
al detalle, empleados y clientes al por mayor o intermediarios

En el Capitulo V se trata la discusion de los resultados obtenidos de la encuesta
aplicada, donde se presentan los gréficos, los cuales muestran de forma precisa

cada una de las respuestas y porcentajes de cada una de las opciones elegidas.



CONCLUSIONES

En este apartado se presentan las conclusiones a las que se ha llegado en este
estudio sobre los factores que inciden en la disminucién de las ventas de la
industria de Muebles en la ciudad de La Vega. Caso: industria de Muebles
Monegro, periodo enero-mayo 2014, cuyos datos han sido obtenidos luego de la
presentacion y analisis de los datos.

De acuerdo al objetivo No.1: Determinar el comportamiento de las ventas de
productos de madera en el mercado de La vega en el periodo mayo-agosto
2014, se concluye lo siguiente.

El Comportamiento de las ventas de productos de madera en el mercado de La
Vega en el periodo mayo-agosto 2014, lo expresamos de la manera siguiente.
Segun la tabla No. 14 y el grafico No. 14 una empresa vende entre 500,000-
1,000,000 siendo un promedio de RD$ 750,000, una entre 1,000,000-2,000,000
Siendo un promedio de RD$ 1,500,000, otra entre 2,000,000-3,000,000
representando un promedio de 2,500,000, otra entre 3,000,000-4,000,000 siendo
un promedio de RD$ 3,500,000 y dos entre 4,000,000 o mas, prediciendo un
aproximado mensual entre 4,000,000-5,000,000 siendo asi un promedio de RD$
4,500,000. En total representan RD$ 12, 750,000.00.

De acuerdo al objetivo No.2: Determinar la participacion de mercado de
Muebles Monegro en el mercado de La Vega de productos de madera entre

el periodo mayo-agosto 2014, se concluye lo siguiente.

La participacion de mercado de la industria de Muebles Monegro es de un 39.21%
en productos de madera, en el mercado de La Vega. Del total del mercado de 6
empresas que venden un aproximado mensual de RD$ 12, 750,000.00 en La
Vega, Muebles Monegro vende aproximadamente RD$ 5, 000,000.00 siendo asi

en representacion un promedio de 39.21% de cuota de mercado.

Segun la tabla No. 14 y el grafico No. 14 una empresa vende entre 500,000-
1,000,000 siendo un promedio de RD$ 750,000, una entre 1,000,000-2,000,000



Siendo un promedio de RD$ 1,500,000, otra entre 2,000,000-3,000,000
representando un promedio de 2,500,000, otra entre 3,000,000-4,000,000 siendo
un promedio de RD$ 3,500,000 y dos entre 4,000,000 o mas, prediciendo un
aproximado mensual entre 4,000,000-5,000,000 siendo asi un promedio de RD$
4,500,000. En total representan RD$ 12, 750,000.00, representando Muebles
Monegro un monto promedio de RD$ 4, 500,000, representa un 35.29% de
participacion de mercado.

De acuerdo al objetivo No.3: Describir el nivel de satisfaccion de los clientes
de Muebles Monegro en el mercado de La Vega, se concluye lo siguiente.

El nivel de satisfaccion de los clientes de la industria de Muebles Monegro es
elevado, siendo aceptable para la empresa. Segun la tabla No. 1y el grafico No.
1 se evidencia que la mayor parte de los clientes estan dispuestos a volver a
comprar en Muebles Monegro, lo que denota la satisfaccion del cliente para con
la empresa. Del total de 80 clientes detallistas encuestados el 93,8% volveria a

comprar en Muebles Monegro, mientras que solo el 6.3%, no.

Ademas del total de los 80 clientes detallistas encuestados el 96,3% considero
gue recomendaria a otros a comprar en Muebles Monegro, mientras que el 3.8%,
no. De acuerdo a los datos se evidencia que la mayor parte de los clientes esta
en disposicidon de recomendar a otros para comprar la empresa de Muebles

Monegro, situacion que demuestra la satisfaccion de los clientes con la empresa.

De acuerdo al objetivo No.4: Identificar los factores que han incidido en el
comportamiento de las ventas de Muebles Monegro en el mercado de La

Vega, se concluye lo siguiente.

Los factores que han incidido en el comportamiento de las ventas de Muebles
Monegro en el mercado de La Vega de acuerdo a la investigacion son dos, en
primer lugar el sistema de distribucion y logistica. Segun la tabla No. 25 y el grafico

No. 25 del total de 4 empleados encuestados el 100% consideré que de 3 a 4



semanas llegan los pedidos al cliente, denotando un retraso considerable en la
entrega del producto al cliente, lo que en este tipo de mercado es grave.

En segundo lugar estan las estrategias de comunicacion de la empresa, del total
de 80 clientes detallistas encuestados el 6,3% se enterd por medio de la television,
el 2,5% por radio, el 2,5% por periddico, el 2,5% por revista, el 3,8% por valla
exterior, el 11,3% por las redes sociales, el 3,8% por la pagina web, el 35% por
recomendacion, el 25% por exhibicion o feria y solo el 7,5% respondié que otro
medio no mencionado. Segun los datos se evidencia que la mayor parte de los
clientes que llegan a Muebles Monegro se han enterado de la empresa por
recomendacion o por exhibiciones en ferias, denotando una falta de uso
considerable de todos los medios posible de comunicacion con el cliente, como la

television, la internet, los medios exteriores y otros.

De acuerdo al objetivo No.5: Determinar el posicionamiento que tiene Muebles

Monegro en el mercado de La Vega, se concluye lo siguiente.

El posicionamiento que tiene la industria de Muebles Monegro en la mente de los
consumidores es principalmente calidad. Del total de 80 clientes detallistas
encuestados las tres cualidades primarias que mencionaron al recordar lo primero
gue le llego a la mente al pensar en Muebles Monegro fueron; el 60% lo calidad,
el 13,8% los disefos, el 10% precios altos. Segun lo observado en el grafico 12 y
analizado en la tabla 12 se denota que el posicionamiento principal de Muebles

Monegro en la mente de sus clientes y consumidores es la calidad.

Ademas de los 80 clientes detallistas encuestados el 61,3% consideré que la
calidad es la cualidad representa a Muebles Monegro y en segundo lugar con el
21,3% los disefios. En lo observado en el grafico 13 y los resultados obtenidos en
la tabla 13 evidenciamos que la cualidad que segun los clientes y consumidores
de Muebles Monegro representan la empresa es la calidad, confirmando

nuevamente el resultado de la tabla 12 y el grafico 12.



De acuerdo al objetivo No.6: Especificar los factores de la administracion que
han afectado las ventas de Muebles Monegro en el mercado de La Vega, se

concluye lo siguiente.

Los factores de la administracibn que han afectado las ventas de Muebles
Monegro en el mercado de La Vega, son los siguientes; La planificacion, la
organizacion y la investigacion. En cuanto a la planificacion del total de 4
empleados encuestados el 100% considerd que se hacen de 1 a 2 planes anuales.
Segun los datos obtenidos en la tabla 22 y el grafico 22 todos los empleados de
la empresa de Muebles Monegro consideran que se realizan entre 1 y 2 planes
estratégicos anuales, o que es muy poca planeacion para una empresa de este

nivel y para cada departamento.

En segundo lugar en cuanto a la organizacion; del total de 4 empleados
encuestados el 100% consideré que a veces los objetivos se comunican con
claridad. Segun se evidencia en el grafico 23 y la tabla 23 la empresa de Muebles
Monegro no tiene mucha claridad en la expresion de los objetivos de la empresa
para el departamento de ventas, lo que lleva a una excelente ejecucion pero de
objetivos errados, afectando asi el crecimiento de las ventas y por ende de la

empresa.

En relacion a la investigacion; la empresa reconoce que esta es la primera
investigacion que se realiza del tema. Ademas no poseen buzon de sugerencia
para los clientes y tampoco para los empleados, evitando asi una

retroalimentacién positiva para el desarrollo de la empresa.

Del total de 4 empleados encuestados el 100% respondié que no hay buzén de
sugerencia. Segun los datos obtenidos en el grafico 26 y la tabla 26 en la empresa
de Muebles Monegro no hay buzén de sugerencia interno para los empleados, lo
cual evita la expresion abierta y sin preocupacion de los estos hacia la empresa,

situacion que puede afectar la motivacién de los mismos.

Del total de 4 empleados encuestados el 100% respondié que no hay buzén de

sugerencia. Segun los datos obtenidos en el grafico 27 y la tabla 27 en la empresa



de Muebles Monegro no hay buzén de sugerencia externo para los clientes, lo
cual evita la expresion abierta y sin preocupacion de los estos hacia la empresa,
situacion que puede afectar la motivacion de los mismos y retrasar el avance

eficiente de la empresa y la respuesta competitiva de la misma.

De acuerdo al objetivo general: Analizar los factores que inciden en la
disminucion de las ventas en la industria de muebles Monegro, en el
mercado de la Vega, en el periodo enero-mayo 2014, se concluye lo siguiente.
Que los factores que han incidido en la disminucion significativa de las ventas en

la ciudad de la vega son los siguientes:

e Los factores que inciden en las ventas de la industria de Muebles Monegro,
en el mercado de La Vega, en el periodo enero-mayo 2014, son varios

como se pudo evidenciar en los objetivos especificos.

En primer lugar mejora de logistica de distribuciéon y servicios: ya que del
total de 4 empleados encuestados todos afirmaron que los pedidos estan llegando
a los clientes entre tres y cuatro semanas luego de ordenarlos, situacion que es

grave en este sector que se trabaja con deseos y con necesidades.

En segundo lugar mejora de los medios de comunicacion: del total de 80
clientes detallistas encuestados el 35% de ellos llego a Muebles Monegro por
recomendacion y el 25% por exhibiciones en ferias, siendo un total del 60% de
todos los clientes que llegan, lo que denota que hay una fuerte deficiencia en el

uso de los medios publicitarios y de comunicacién en general.

En tercer lugar implementar planes operativos en todos los departamentos:
no comunica efectivamente los objetivos e informaciones a los demas
departamentos de la compafia lo que conlleva al logro de objetivos erréneos. Del
total de 4 empleados encuestados el 100% considerd que a veces los objetivos

se comunican con claridad. Como se puede evidencia en la tabla y grafico No. 23.

Finalmente la empresareconoce que esta es la primera investigacion que se
realiza del tema. Ademas no poseen buzén de sugerencia para los clientes y
tampoco para los empleados, evitando asi una retroalimentacion positiva para el

desarrollo de la compaifiia.
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