
El mercado del mueble de hogar en 
la Comunidad Valenciana 

encontrado es la reposición po 
el deterioro de los muebles ac 
tuales. Uno de los canales má 
empleados de información par; 
conocer la tienda donde adquiri 
los muebles es el consejo de ami 
gos y familiares. 
El análisis de la distribuciói 
muestra que el 74% de los esta 
blecimlentos tiene menos de 251 
m2 de superficie de venta y quí 
la facturación media sólo es dí 
2 3 8  millones de pis; lo que indi 
ca la atomización y la poca ren 
tabilidad en la situación actual 
Otro dato desmoralizador es que 
de media, el número de provee. 
dores por tienda se sitúa en tor. 
no a 50: la diversidad de estilos 
las gamas de calidad y los tipos 
de mobiliario obligan al comer. 
ciante a abastecerse de un orar " 

número de proveedores. Esta cir. 
cunstancia está llevando a que 
los comercios se integren en gru. 
pos de compra como medio para 
reducir los costes de aprovisio. 

AIDIMA, el Instituto Tecnológico 
del Mueble y Afines de Valencia 
ha desarrollado un estudio en el 
que analiza el mercado del mue- 
ble de hogar en la Comunidad 
Valenciana. 
El estudio, publicado por la 
Consejeria de Industria, Comer- 
cio y Turismo de la Generalidad 
Valenciana tiene un gran interés, 
no tanto porque permite conocer 
los esquemas del mercado en la 
Comunidad Valenciana, sino por- 
que las conclusiones pueden 
aplicarse a toda España. 
En el estudio se analizan los tres 
grandes grupos que intervienen 
en el mercado, los consumido- 
res finales, los comercios de 
muebles y los fabricantes de 
muebles. 
Se estudia la demanda, analizan- 
do el mercado (su volumen y su 
estructura), el consumidor (iden- 
tificando los distintos grupos de 
consumidores y los estilos pre- 
feridos) y los procesos de com- 
pra. 
En otro capitulo se analiza la dis- 

tribución comercial, cómo es su 
estructura y qué caracteristicas 
tiene el comercio, analiza el gra- 
do de especialización, cómo se 
aprovisionan, qué servicios ofre- 
cen las tiendas y qué problemas 
tiene el sector de la distribución. 
Por último se hace un análisis de 
la oferta de los fabricantes valen- 
cianos. 
Como colofón se plantea la pro- 
blemática actual de todos estos 
colectivos y se exponen una se- 
rie de conclusiones que puedan 
agilizar las relaciones entre el 
consumidor, el comercio y el fa- 
bricante. 
En el análisis del mercado se 
destaca que el salón-comedor 
ocupa una cuota muy importan- 
te del mercado del mueble, el 
32%. Entre los estilos el moder- 
no cubre la cuota del 61%. 
Con respecto al consumidor se 
destaca que un 75% valora fuer- 
temente la calidad, estando dis- 
puestos a pagar por un mueble 
de mayor calidad. 
El principal motivo de compra 

namiento. Esta tendencia aún no 
se encuentra generalizada. 
Los fabricantes en general care- 
cen de representantes propios, 
suelen contar con representantes 
compartidos. Los gastos de pro- 
moción y publicidad son más 
bajos. 
Si se considera la cadena con- 
sumidor-distribución-fabricante, 
la relación óptima pasaría por 
una mayor cooperación entre los 
comercios en cuanto a estrate- 
gias de imagen y racionalización 
logistica y una mayor coopera- 
ción entre fabricantes-comercios 
que facilite que el producto Ile- 
gue de una forma más clara y 
coherente al consumidor. 
Este documento en resumen es 
imprescindible para el conoci- 
miento del mercado del mueble 
no sólo en la Comunidad Valen- 
ciana sino en toda Espatia y se 
le recomendados a todos los 
operadores que actúan en el sec- 
tor. Para el desarrollo del estu- 
dio AlDlMA ha contado con un 
colaborador que podriamos ca- 
lificar de lujo, Juan Carlos San- 
tos Capa. 
AITIM 
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La Campaña del 
Mueble, en 
televisión 

El lnstituto del Mueble lanza por 
iin su campaña publicitaria en 
:elevisión. Tras unos meses de 
:aptación de miembros el Insti- 
:uto ha recibido la incorporación 
de unos 200 fabricantes y 600 
iendas, lo que representa una 
'ecaudación cercana a los 140 
nillones de ptas., cantidad sufi- 
:¡ente para iniciar la labor 
lifusiva. Se estima que unos 14 
nillones de consumidores verán 
14 veces los anuncios de la cam- 
laña. Las cadenas elegidas son 
undamentalmente las privadas 
rele 5 y Antena 3 y se emitirán 
!n el tercer trimestre del año en 
:urso. 
.a presentación oficial ante los 
;ocios se realizó el pasado 2 de 
~ n i o  como se informó en el Bo- 
?tin 170. El ambiente en IFEMA 
!ra de euforia, dado que el slo- 
lan elegido (El mueble tu fiel re- 
eje) queda muy bien reflejado en 
il spot que ha realizado Contra- 
unto. Todos los sectores impli- 
ados esperan un impacto impor- 
ante en la dinamización del mer- 
ado, tan decaido durante la pre- 
ente recesión. 
Is realmente importante el logro 
e Juan Carlos Santos, verdade- 
1 aglutinador de variados inte- 
eses dentro de los distintos 
stamentos del sector. Resulta 
iodélico para otras industrias la 
osibilidad de unir esfuerzos ha- 
ia un interés común salvando 
)S recelos y particularidades de 
ibricantes, distribuidores y pun- 
1s de venta.. 
e hecho lo que más se valora 
e la campaña es esa solidari- 
ad natural que ha conseguido 
rear el Instituto entre los propios 
sociados. 
I lnstituto cuya única actividad 
ctual es esta campaña se.plan- 
!a ahora nuevos trabajos para 
l futuro. AlTlM 


