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RESUMEN EJECUTIVO

Para el desarrollo de este proyecto de un plan promocional de la “Ebanisteria
Josué” se lo requeria con la finalidad de ser precisos al implementar la
campafa promocional, ya que el objetivo es de incrementar la demanda en la

Elaboracién de nuestros articulos de muebleria en madera fina.

Para esto analizamos la situacibn actual en la que se encontraba la
“Ebanisteria Josué”, tanto como imagen, servicio y estructura, en la cual la
informacion se la obtuvo mediante entrevista al propietario del negocio, luego
se realiz6 una encuesta a clientes reales, a que nos dieran a conocer sobre

algunos puntos de vista en la parte comercial y beneficios adquiridos.

Del cual se evidencio la importancia de hacer un plan promocional publicitario,
ya que el 100% de los encuestados indicaron la falta de publicidad y mejoras
de imagen del negocio, y asi permita el crecimiento comercial en la Ciudad de

Quevedo y sus alrededores.

Cabe también indicar que para la buena ejecucion de este plan promocional

tuvo mucho que ver el analisis F.O.D.A de la “Ebanisteria Josué”.

Xi



SUMMARY

For the development of this project of a promotional plan of the "Ebanisteria
Josue" it required it to him with the purpose of being necessary when
implementing the promotional campaign, since the objective is of increasing the

demand in the Elaboration of our forniture articles in fine wood.

For this we analyze the current situation in which was the "Ebanisteria Josue",
as much as image, service and it structures, in which the information obtained it
to him by means of interview to the proprietor of the business, then one carries
out a survey to real clients to that you/they gave us to know on some points of

view in the commercial part and acquired benefits.

Of which you evidences the importance of making an advertising promotional
plan, since 100% of those interviewed indicated the lack of publicity and
improvements of image of the business, and allow this way the commercial

growth in the City of Quevedo and its surroundings.

It also fits to indicate that for the good execution of this promotional plan he/she

had a lot to see the analysis F.O.D.A of the "Ebanisteria Josue."
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CAPITULO |

MARCO CONTEXTUAL DE LA INVESTIGACION



I. INTRODUCCION

En los tiempos de la cultura colonial, fue fundamental para la nueva era de la
elaboracion artesanal de la madera, que permitio a lo largo de los tiempos, se
crearan disefios de muebleria con finos acabado, que daban la elegancia a
salones del hogar u oficinas de recibimiento a las visitas, que llegaban a
determinado sitio, en la actualidad se mantiene el mismo estilo en nuestra
sociedad, esto ha hecho el crecimiento e innovacion comercial en la

Elaboracion de muebles a gran Escala.

Para aquello, la persona que ejecuta esta labor es conocida como “Maestro
Armador” conocida en tiempos atras como (Carpintero) es la que se encarga
de crear y disefiar las distintas formas que le dara a los tablones de madera de
diferente calidad, que consigue a través de proveedores que traen de los
bosques virgenes o de plantaciones técnicas de arboles que existen en la

Region.

La “Ebanisteria Josué”, es un negocio muy conocido en la Ciudad de Quevedo
gue tiene aproximadamente unos 22 afios en el mercado Local, esta ubicada
en el Km.1 % via al El Empalme y su propietario es el Sr. Julio Freddy Macias
Vilela, sus elaboraciones de Muebleria se lo hace bajo pedido y pocos para
exhibicién, determinando asi el ligero crecimiento de su negocio, este trabajo

permitira precisar el disefio promocional adecuado para lograr los objetivos.



1.2. PROBLEMATIZACION

Sabemos que no existe un numero preciso de ebanisteria en nuestro medio, y
esta puede aumentar como resultado del crecimiento de la poblacion, el
problema que vamos a investigar se fundamenta en el &mbito laboral

econdémico y social y su aceptacion dentro de la Ciudad de Quevedo.

Sin embargo el verdadero problema constituye en la falta de informacién de

muebles hacia la sociedad.

1.3. JUSTIFICACION

Amerita disefiar un plan promocional, de nuestro proceso de elaboracién de
muebles con la finalidad de dar a conocer los nuevos disefios mejorados y
tendencias de negociacion que se requieren en la actualidad, a los clientes
actuales — potenciales, del cual permita minimizar riesgos para el crecimiento

de negocio.

Ademas permitird crear otro beneficio, como lograr nuevas plazas de trabajo, al
incrementar la demanda en el entorno, cumpliendo a cabalidad lo que requiere
la Ciudad de Quevedo.

El plan busca cubrir |a falta de informacién, la “Ebanisteria Josué” requieren de
este proyecto, para que su presupuesto aplicado en este disefio promocional,

logren la nueva imagen del negocio.

De esta manera, se justifica un plan promocional.



1.5. OBJETIVOS

1.4.1. General

Desarrollar un plan promocional, para el crecimiento y desarrollo comercial de

la “Ebanisteria Josué” en la Ciudad de Quevedo.

1.4.3. Especificos

» Analizar la situacion actual del negocio en el mercado, para determinar

sus fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas.

» ldentificar las sugerencias que demandan los clientes actuales.

» Establecer estrategias promocionales publicitarias que permitan mejorar

la actual imagen de la empresa a fin de lograr una mejor identificacion.
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2.1. FUNDAMENTACION TEORICA

2.1.1 Marketing

La mezcla de mercadotecnia es la combinacién de las variables controlables
como lo son: producto, precio, plaza, promocién y post-venta, que el

mercadologo utiliza para satisfacer el mercado meta.

2.1.2 Producto

Segun Santesmases (1996, p.390) Es un conjunto de atributos tangibles o
intangibles que tienen el potencial de satisfacer las necesidades de los clientes
actuales y potenciales. Una persona que compra un mueble, recibe un
producto tangible, pero si compra servicios de masaje el producto es totalmente
intangible. Existen casos en donde el producto es una combinacién de ambos

como es el caso de una comida en un restaurante.

2.1.3 Precio

Segun Santesmases (1996, p.455) El precio es el ingreso por unidad vendida
de una compafiia, o el importe monetario que un cliente debe pagar para
obtener el bien o servicio. El precio es un instrumento de alta peligrosidad
debido a que este debe ser fijado de acuerdo al valor percibido por el
consumidor. Si el precio es muy alto, el consumidor no estara dispuesto a
comprar algo que a su criterio, tiene un valor menor. Pero si es demasiado
bajo, puede rechazar también el producto por considerarlo de clase inferior.
Finalmente, el precio se convierte en un valioso indicador de la calidad del

producto y del prestigio, entre otros.



2.1.4 Plaza

Segun Santesmases (1996, pag. 490) También llamada canal de distribucion,
es la combinacion de intermediarios que utilizan los fabricantes para colocar el
producto a disposicion del consumidor final. Entre sus funciones bésicas estan:
el contacto y promocién con clientes actuales y potenciales, distribucion fisica
de articulos, negociacion de precios para que pueda transferirse la propiedad,

asi como también asumen el riesgo de ser propietarios del inventario.

2.1.5 Promocién

SegunLambin (1998, pag.460) la promocién es una estrategia que utiliza de
una forma optima los elementos de publicidad, relaciones publicas, eventos
personales y promocion de venta. Asi mismo esta estrategia es parte integral
de la mercadotecnia ya que el mercadologo determina las ventas de la

estrategia de promocion en base a las metas globales de la compafia.

Por consiguiente, la principal funcion de la estrategia de promocion es
convencer al mercado meta que los bienes y servicios que se ofrecen poseen
un conjunto de caracteristicas significativas y superiores a la competencia, es
decir, una ventaja diferencial que no es mas que todos los atributos que no
ofrece la competencia como precios bajos, entrega rapida, calidad del

producto, servicio excelente, entre otros.

Por otro lado, este elemento de la mezcla del marketing esta compuesto por
una serie de actividades que sirven para informar, persuadir y recordarle al
mercado la existencia de un producto con el fin dltimo de estimular la demanda.
En otras palabras, la promocién tiene como objeto comunicar la existencia del

producto, dar a conocer sus caracteristicas, ventajas y necesidades.



2.1.6 Definicion de Plan Promocional

Para Lambin (1998, pag. 482) es una secuencia de esfuerzos promocionales,
disefiadas cuidadosamente alrededor de un tema comun dirigido a objetivos

especificos.

Por otro lado, a pesar de que en el desarrollo de un plan promocional se pueda
establecer politicas y muchas especificaciones el principal elemento en esta
estrategia es la creatividad; jugando un papel esencial en el desarrollo de un
plan promocional, representando de esta manera un desafio para los

mercadologos.

Ahora bien, la importancia de planear efectivamente radica en los serios
problemas que puede causar a la imagen de una empresa una planeacion

ineficaz, pero por el contrario una planeacion efectiva estimula las ventas.

2.1.7 Papel de la Promocion

Segun PRIDE (1996, pag.382). "El papel de la promocion es comunicarse con
las personas, grupos u organizaciones para facilitar, en forma directa o
indirecta, los intercambios al influir en uno 0 mas de los consumidores para que

acepten un producto de la organizacion”.

Dicho de otro modo, para hacer posible el intercambio, los encargados del
mercadeo transmiten informacion a los segmentos escogidos sobre nuevas
ideas, instrucciones, entre otros, referente a los productos. Por esto, los
gerentes del marketing deben obtener y utilizar la informacion obtenida del
medio ambiente, para de esta manera utilizar la promocién en forma mas

eficaz.



2.1.8 Funciones de la Promocidn

La promociéon como herramienta de la mercadotecnia cumple tres funciones
basicas: informar la existencia de un producto o servicio, persuadir a los

clientes potenciales y recordarles los beneficios del producto o servicio.

Las tres funciones son de gran importancia, pero primeramente se debe
informar al mercado la disponibilidad y caracteristicas del producto o servicio
por muy Util que sea ésta. Esta funcién toma mas importancia si los canales de
distribucion son largos, porque el fabricante debera informar a los mayoristas,
éste a su vez al minorista hasta llegar al consumidor final, logrando de esta
manera expandir las dimensiones geograficas pero a su vez irdn aumentando
los costos para poder informar a todo el mercado las caracteristicas, beneficios,

precio y disponibilidad del producto o servicio.

Ahora bien, debido a la competencia tan intensa que existe entre las diferentes
empresas, productos o marcas Y la diversidad de alternativas con que cuenta el
mercado para elegir un producto o servicio, la persuasion cobra una funcion
muy importante dentro de la promocién. Incluso hasta las empresas que
disefian productos para satisfacer las necesidades primarias tienen que contar
con un buen programa de promocion persuasivo debido a la cantidad de

competidores existentes en el mercado.

Otra finalidad de la promocién es recordarle al mercado de los beneficios de los
productos o servicios, debido al constante bombardeo de mensajes al cual
estan expuestos todos los dias, es decir; ante la competencia tan intensa las
empresas establecidas deben recordarle al mercado la existencia de su
producto, llevando de esta manera a la promocién no solo a recordar la
existencia de un producto, sino acontrarrestar las actividades promocionales de

sus competidores y lograr una posicion distintiva dentro del mercado.



2.1.9 Publicidad

Segun PRIDE (1982,pag. 406). "La publicidad es una forma pagada de
comunicacién impersonal que se transmite a los consumidores a través de
medios masivos, como television, radio, periddico, revistas, correo directo,

vehiculos de transportacién masivay exhibiciones exteriores".

La publicidad es una de las formas mas importantes de comunicacién que
tienen las empresas para conectarse con el mundo exterior. La misma puede
llegar a una gran cantidad de personas donde cualquier individuo puede ser el
receptor, y esta integrada por una serie de medios comunicacionales de masas

(prensa, radio, television), entre otros.

2.1.10 Cinco decisiones importantes de la Publicidad

Al realizar un proyecto publicitario, los encargados del marketing tienen que
asumir algunas determinaciones fundamentales las cuales se explicaran a

continuacion:

. Fijacibn de objetivos: La fijacibn de objetivos es lo primordial en el
establecimiento de un proyecto publicitario. Es la actividad propia que se
realiza con el publico meta en un tiempo determinado. Los objetivos fijados
pueden ser de caracter informativo, para recordar o para convencer. La
publicidad informativa se lleva a cabo para comunicar a los clientes acerca de
un producto nuevo o caracteristicas nuevas y edificar la demanda primaria. La
publicidad para recordar es utilizada para cultivar en la mente de los
consumidores un producto. La publicidad para convencer es utilizada para
crear una demanda selectiva para alguna marca, tratando de persuadir a los
clientes de que dicha marca ofrece mayor calidad por la inversion. Dentro de la
publicidad para convencer se encuentra la publicidad comparativa,

encargandose ésta de comparar directa e indirectamente una marca con otras.
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Decisiones sobre el presupuesto: Al concretar la fijacion de objetivos de
publicidad, la organizacion debe realizar el presupuesto de publicidad para el
producto, tomando en cuenta que las empresas aspiran invertir el dinero

necesario para alcanzar los objetivos.

Decisiones sobre el mensaje: El tercer paso lo conforman las decisiones sobre
el mensaje. Es necesario que los mensajes logren atrapar la atencion y
comuniquen la idea, ya que el mundo actual se encuentra muy competitivo y
abarrotado de camparfas publicitarias. Por consiguiente, para cautivar la
atencién del consumidor, los mensajes publicitarios para esta época deben ser
planeados cuidadosamente, siendo mas creativos y asi lograr el interés del

mercado meta.

Decisiones sobre los medios de comunicacion: El cuarto paso se refiere a la
escogencia de los medios de comunicacion mas adecuados para transmitir el
mensaje. A continuacion se explican las etapas para la escogencia de dichos

medios:

. Alcance, frecuencia e impacto: El alcance es el célculo del aproximado
de individuos del publico meta que recibiran la informaciéon de la camparfa
promocional en un tiempo determinado. La frecuencia es la repeticion del
mensaje publicitario en un tiempo determinado. El impacto del medio es el valor

cuantitativo de la exposicion a un mensaje.

11



Seleccién de los medios: El encargado de la campafia publicitaria debe
conocer las fortalezas y debilidades de los medios y asi escoger el o los
medios que resulten mas ventajosos para el tipo de producto. Los Folletos, la
Television, el Correo directo, la Radio, la Publicidad Exterior son algunos de los

medios mas utilizados para comunicarse con el publico meta.

. Seleccion de vehiculos especificos en cada medio: Una vez escogido el
medio comunicacional, debe seleccionarse el vehiculo especifico dentro de ese

medio, evaluando la calidad del servicio.

. Momento oportuno para anunciarse: La empresa debe realizar un
programa de la publicidad durante el afo, tomando en cuenta las ventas del
producto y asi variar la publicidad de acuerdo al patrén elegido.

2.2 FUNDAMENTACION CONCEPTUAL
2.2.1 Ebanisteria

Se llama Ebanisteria, a un taller donde se elaboran articulos en madera fina,
para el Hogar y oficina tal como se presenta en la siguiente foto.

Foto 1: persona que esta tomando medidas en una puerta de closet
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2 Armadores

Es el nombre que se le da a la persona en el taller, que empieza a elaborar con
tablones en crudo, y comienza a darle forma segun el articulo que vaya a
elaborar, como indicamos en el siguiente cuadro.

Foto 2: persona que esta realizando el armado de un cajon.

2.2.3. Muebles acabado con varios colores

Es aquel que se encarga de darle los acabados que requiere la muebleria,
segun lo demandado por el cliente tanto en colores, como el brillo y mate, estas
ltimas realzan la diferencia en el acabado final.

Foto 3: muebles acabados con varios colores en sillas.
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2.2.4. Maquinarias que se utilizan en una Ebanisteria

Son las siguientes:

2.2.5 Cortadora para madera

Foto 4

Es una herramienta importante ya que esta, se encarga de cortar la madera en
crudo.

2.2.6 Sierra Cinta

Foto 5

Sirve para dar forma a toda clase de mueble: como los disefios de una cama
en linea, las decoraciones en las puertas, sillas etc.

2.2.7 Canteadora para Madera

Foto 6

Sirve para lijar o cepillar el mueble y dejarlos uniformemente.

14



2.2.8 Ensambladora

Foto 7

>
Wood Jointer Automatic

Sirve para unir los tableros para armar todo tipo de articulos en la muebleria 'y
es con la cual que no se cuenta en la “Ebanisteria Josué”

2.2.9 Pulidora

Foto 8

Es la que se encarga de lijar el mueble y dejarlo listo para darle el proceso de
acabado.

2.2.10 MATERIA PRIMA EN MADERA

2.9.5.1 Guayacan Blanco.- Madera de valor vy buena calidad, y muy
resistente al comején. Usada en ebanisteria, carpinteria, su ciclo de anios para
trabajar es de 15 a 20 por su consistencia el 80% de las ebanisteria en la
Ciudad de Quevedo la utilizan.

Foto 10
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2.2.11 Laurel.- Es una madera facil de trabajar, la velocidad de secado es de
rapida a moderada, no registra defectos de secado apreciables y la estabilidad
dimensional es excelente.La madera se asierra y trabaja facilmente y se logran

de buenos a excelentes resultados en todas las operaciones.

El torneado y taladrado son excelentes, el cepillado y el escopleado bueno, el
ljado de bueno a excelente, el moldeado de regular a bueno, y las rajaduras
por tornillo deficiente. Se reporta facil de encolar y de entintar presentando
acabados muy brillantes, y tanto la albura como el duramen presentan baja

resistencia al tratamiento con preservativos usando métodos a presion.

Foto 10

2.2.12 Teca.- La teca disfruta de muy buena reputacion, bien merecida, por su
alta resistencia y durabilidad. Presenta una gran estabilidad en ambientes
cambiantes, no se agrieta ni se pudre, y resiste a la acciéon de los hongos,
xil6fagos e incluso a algunos acidos. Estas caracteristicas son las que hacen
posible que la madera de teca esté considerada como una de las mas valiosas
del mundo y goce asi de multiples aplicaciones.

Foto 11
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2.3 FUNDAMENTACION LEGAL

2.3.1 BASE LEGAL

En la Disposicion transitoria Quinta literal del reglamento de régimen
académico se establece que “los estudiantes que hayan finalizados sus
estudios antes del 21 de noviembre del 2008, deberan aprobar un examen
complexivo o de grado articulado al perfil de una carrera o programa vigente o
no vigente habilitada para registros de titulos. En caso que la carrera o
programa ya no sea ofertada por IES, el estudiante podra homologar estudios
en una carrera o programa vigente de conformidad con lo establecido en el
presente reglamento, antes de la realizacion del correspondiente examen de
grado. A partir del 21 de mayo del 2015 estos estudiantes deberan acoger a la
disposicion general cuarta del presente reglamento”. (Disposicidn agregada
mediante resolucion RPC- SO- 13- N°. 146- 2014, ADOPTADA POR EL pleno
del CES en su Decima Cesion Ordinaria, desarrollada el 9 de abril del 2014). El
cumplimiento de esta Disposicion Transitoria, los estudiantes que hubiesen
aprobado las asignaturas del plan de estudio de su carrera, pueden graduarse

mediante un exadmen complexivo.

2.3.2 RESOLUCION UTEQ.

En Sesién De Consejo Académico de fechas 17, 18, 24, 25 de Noviembre del
2014, se aprobo que el examen complexivo tiene dos componentes: teorico y
practico. El trabajo practico sera evaluado con un 40% de la nota global del
examen, para lo cual se aprobé la propuesta de cumplimiento del proyecto

practico del examen complexivo (propec).

17



CAPITULO 1lI
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION



3.1. Materiales Y Métodos

Se utilizaron los siguientes materiales para la elaboracion de este Proyecto:

Descripcion
Hojas A4/carpetas
Lapices
Computadora
Impresora/Copias
Libros/Revistas
Internet
Pendrive
Camara

tablero

3.2. Metodologia

La presente investigacion tiene como objetivo, Desarrollar un plan promocional
para reposicionar la “Ebanisteria Josué”, por consiguiente es de tipo aplicada.
La investigacion de tipo aplicada, tiene como finalidad resolver un problema en

un periodo corto.
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Asimismo, segun el método de investigacion es de tipo descriptivo la cual
consiste en recolectar informacion de la problematica existente en un momento

determinado.
3.3. Disefio de la Investigacion

El disefio de la investigacion se determina de acuerdo a las caracteristicas del
problema, los objetivos a investigar y las soluciones que se pretende conseguir
con este. Esta investigacion es de tipo no experimental debido a que se realiza
sin manipular deliberadamente las variables “oferta- demanda”. Sobre esto
seflala Sampieri (1998, pag.184) lo que se hace en una investigacion no
experimental es observar y como se dan en su contexto natural, para después

analizarlo.

3.4. Localizacion

El Canton Quevedo se halla situado en un hermoso lugar conocido con el
nombre de "Las Lomas" por su posicion geografica y vial privilegiada, ha
cumplido una etapa de positivo beneficio para el Pais, ademas permite un
intenso trafico terrestre y un clima que beneficia para las plantaciones de

madera y demas cultivos. Sus parroquias Urbanas y Rurales son las siguientes:

Parroquias Urbanas Parroquias Rurales
Siete de Octubre La Esperanza
El Guayacan San Carlos

Venus de Rio Quevedo
Nicolas Infante Diaz
San Camilo

Viva Alfaro

20 de febrero
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3.5. Instrumento de Recoleccién de Datos

Con el propésito de ser mas objetivos en el proceso de recoleccion de datos,
se elaboraron dos instrumentos de acuerdo a la poblacién y muestra de la
investigacion. El primer instrumento es una entrevista dirigida al Propietario del
negocio, con el fin de analizar la situacién actual de la misma y determinar
cudles son sus propositos al llevar a cabo un plan estratégico promocional. El
segundo instrumento consta de 3 preguntas abiertas y 2 cerradas, de manera
que los encuestados seleccionados al azar responda con claridad y se obtenga

la informacién precisa.

3.6. Poblaciony Muestra

Por consiguiente para el desarrollo del presente trabajo de investigacion se
tomaron dos tipos de poblacién, en representacion del objeto de estudio:

. Como fuente fehaciente de informacion al propietario del Negocio, por

estar involucrado en todas las areas.

. El segundo grupo se encuentra constituido por los clientes actuales de la
Ebanisteria, representado por 70 personas aprox., segun datos suministrado

por la Gerencia.
3.6.1 Muestra:

Se tomo la encuesta a 30 clientes actuales, de la “Ebanisteria Josué”, no aplica

formula estadistica, al ser menos de 100 personas.
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CAPITULO IV

RESULTADOS



4.1 RESULTADOS

4.1.1 Andlisis de la situacién

F.O.D.A en el siguiente cuadro.

En el andlisis de la situacion del negocio, presentamos el siguiente resumen

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Clientes exclusivos de la
Ciudad de Quevedo.

No cuenta con todas las
maquinarias necesarias en el

negocio.

Mantiene movilizacion propia
en traslado de los articulos

sin costo para el cliente.

Indumentarias de Seguridad

para el personal

Mantiene recursos propios
para la ejecuciéon de

cualquier proyecto.

No cuenta con un plan
promocional publicitario.

El espacio del taller es
reducido parala ejecucion de

los trabajos

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

El reconocimiento en la
Elaboracion de muebles, es
reconocida en toda la

provincia.

Tiene competencia al entorno,
gue tiene variacion de precios
en ciertos articulos de

muebleria e innovacion.

Tiene convenios fijos con las

instituciones
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4.2. Analisis de los resultados de los Encuestados.

Pregunta 1.- ;Qué articulo de muebles en madera fina Ud. ha adquirido en

la Ebanisteria Josué?

OPCIONES CANTIDAD PORCENTAJE
Cama en linea recta 9 30%
Juego de comedor 6 20%
Juego de muebles 2 10%
Modular 3 10%
Aparadores 2 5%
Puertas 8 25%

TOTAL 30 100%

Fuente: Poblacién del cantén Quevedo
Elaboracién: Carlos Galarza

Grafico 1: Adquirir cama en line recta

® Juegode comedor

® Juego de muebles

= Modular
® Aparadores
w Puertas

\/

Andlisis.- Como podemos ver unos de los articulos, que tiene mayor demanda

con 30% son las camas de linea recta, seguido con 27% la elaboracion de

puertas.
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Pregunta 2.- ¢Califique Ud. el grado de satisfaccion del

con su articulo

adquirido?
OPCIONES CANTIDAD PORCENTAJE
MUY BUENA 15 50%
BUENA 12 40%
REGULAR 3 10%
TOTAL 30 100%

Fuente: Poblacion del canton Quevedo
Elaboracion: Carlos Galarza

Gréfico 2: la satisfaccion de los clientes es muy buena

= MUYBUENA mBUENA m REGULAR

Anadlisis.- en esta figura podemos determinar que las elaboraciones de los

articulos en muebleria obtienen buenas opiniones, que dan la garantia de la

calidad en los acabados que nos servira para enunciar en el plan promocional.
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Pregunta 3.- ¢Ha percibido Ud. alguna Publicidad de la “Ebanisteria

Josué” en la Ciudad de Quevedo?

OPCIONES CANTIDAD PORCENTAJE
Sl 0 0%
NO 30 100%
TOTAL 30 100%

Fuente: Poblacion del canton Quevedo
Elaboracién: Carlos Galarza

Gréfico 3: No conoce de publicidad acerca de la ebanisteria

mS mNO =

0%

Andlisis.- tenemos el 100% de los encuestados, que nos confirma que no han

visto ninguna publicidad o promocion de la Ebanisteria en la Ciudad de

Quevedo, y si la hubo no fue eficiente.
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Pregunta 4.-Califique Ud.
la Ebanisteria Josué?

el servicio de atencién que presta el personal de

OPCIONES CANTIDAD PORCENTAJE
MUY BUENA 22 73%
BUENA 8 27%
REGULAR 0 0%
TOTAL 30 100%

Fuente: Poblacion del canton Quevedo

Elaboracién: Carlos Galarza

Gréfico 4: si existe atencion personalizada

= MUYBUENA mBUENA mREGULAR

0%

Analisis.- un 73% de los encuestados nos indican, la relacién del personal con

los clientes, que es algo importante que se requiere en todo negocio.
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Pregunta 5.-¢Si lanzamos alguna promocién y publicidad de

la

‘“Ebanisteria Josué” para mejorar su imagen y desarrollo comercial escoja

Ud. las siguientes opciones?

OPCIONES CANTIDAD PORCENTAJE
5% Desc. Y Radio 9 30%
5 % Desc. Y periddico 8 27%
10% Desc. Y Valla 13 43%
publicitaria Movil
TOTAL 30 100%

Fuente: Poblacién del cantdon Quevedo
Elaboracién: Carlos Galarza

Gréfico 5: Le gusta la publicidad mavil

W 5% Desc. ¥ Radio

m 5% Desc. Y periodico

m 10% Desc. Y Valla
publicitaria Mobil

Analisis.- en este andalisis un 43% de los encuestados indica la realizacion de

este plan promocional, del cual nos estaremos guiando al propésito de este

proyecto.
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4.3. PLAN PROMOCIONAL
Con los resultados obtenidos, los objetivos promocionales seran los siguientes:

1.- Establecer un fuerte vinculo del negocio, con sus clientes potenciales y

proveedores en la Ciudad de Quevedo.

2.- Fomentar credibilidad en las Elaboraciones de todos los articulos en madera

fina, para que esta a la vez nos promocione a otros futuros clientes.

3.- Habilitar mecanismos tecnoldgicos, para informar de todo lo que se ofrece

en muebleria, tanto en disefios, precios y entrega a domicilio.
Lo plantearemos en dos fases:
4.3.1 Primera etapa

Consiste en elaborar un plan que dé a conocer a la ciudadania, todos los
elementos del que dispone la “Ebanisteria Josué” como lo hace otras

compafiias que se dedican al mismo negocio.

Exhibiciones.- se efectuara una exposicién de todo los articulos de muebleria
en madera fina con nuevos disefios y acabados a la ciudadania de Quevedo
que se efectuara en el palacio de cristal de manera gratuita en alguna fecha

especifica, e informar todo lo que requieran los visitantes.

Foto 12

29


http://www.google.com.ec/url?url=http://www.solidamerica.com/Letra M/Muebles/direct_muebles.htm&rct=j&frm=1&q=&esrc=s&sa=U&ved=0CBcQwW4wAWoVChMItND1wZ64yAIVw2seCh2S2Q5g&usg=AFQjCNGqdTM7D4kgsxKPTkexfRKL5K473g

4.3.2 Segunda etapa

En esta etapa se efectuara la campafia promocional sugerida por los clientes

potenciales indicada en los resultados de la investigacion.

Folletos.- estas se enunciara una vez por mes, el descuento del 10% en las
elaboraciones en todos los articulos de muebleria, ademas de la direccion y
teléfonos del negocio para mayor informacion, distribuidas en el centro de la
ciudad.

Distribucion de los Folletos

PIEZA FRECUENCIA CANTIDAD HORARIO
PUBLICITARIA Inicio del mes
Hojas volantes 3 dias 300 16:00 - 17:30

Vallas publicitarias movil.- se empleara este tipo de publicidad, ya que fue
sugerida en la investigacion, con la finalidad de posesionar nuestros servicios a

la ciudadania.

Se contratara a la compafiia Ofia Publicidad, para que nos elabore 5
gigantografias que sera colocadas en la parte dorsal de los buses previo al
contrato que se realice a los duefios de los mismos, por un lapso de 3 meses
en el ano, el Slogan que su anunciara es: “nuestro trabajo, es hacer de la

madera su comodidad”
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4.4 Disefio de las herramientas del plan promocional

Mostramos la creatividad realizada en Disefio Gréfico.

4.4.1 Logotipo

Esta se implementara a todo lo que represente el negocio tanto en articulos de

muebleria como uniformes al personal.

. - L]
anisteria Josue
estfo trabajo, es hacer dela madera su comedidad

Foto 13

4.4.2 Diseio del folleto publicitario

“EBANISTERIA JOSUE”
NESTHO TRABO,  HGE €0 HADERA ) COODIDAD

ANUNCIA EL SUPER DESCUENTO

DEL 10% EN LA ELABORACION DE MUEBLERIA
EN MADERA FINAPARAEL HOGRAYY OFICINA!

E ¥
=% Pl i )1
- 7-" | -

<

[Aprovecha los 3 primeros dias dg este mes!

Direccion: Km 1 72 via a El Empalme
Telf.0990440290

Fotol14
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4.4.3 Disefio de la valla publicitaria moévil

“Nuestro trabajo, es hacer de la madera su comodidad”

Forma

A un lado el nombre de la Ebanisteria, y la indicacién de la promocion

Fotos relacionadas a los articulos de muebleria, de mayor aceptacion en

los clientes como: camas en linea recta, puertas, juegos de comedor,
etc.)

Final

Direccion y numero telefonico para informacion.

4.4.3.1 Presentacion del modelo publicitario

.1 5 via a El Empalme :
Telefono: 90

Foto 15
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PRECIOS DE MUEBLES

CAMA LINEA RECTA

CAMA LINEA RECTA PRECIOS
DOS "PLAZA 'Y MEDIA
COLOR WENGUE $1.200,00
CON CAJONES Y MOLDURAS ROJAS

CAMA LINEA RECTA PRECIO
DOS PLAZAS
SIN VELADOR $900,00
COLOR NEGRO
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CAMA LINEA RECTA

PRECIO

DOS PLAZAS Y MEDIA
COLOR CARAMELO

$1.000,00
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CAMA TALLADAS

CAMA TALLADAS PRECIO
DOSPLAZAS Y MEDIA
COLOR MIEL $1.200,00
CON DOS VELADORES

CAMA TALLADAS PRECIO
DOS PLAZAS Y MEDIA $1.600,00
COLOR CAFE
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JUEGO DE DORMITORIO

JUEGO DE DORMITORIO PRECIO
CAMA DE DOS PLAZAS Y MEDIAS
CON VELADORES $1.900,00

COMODA CON SEIS CAJONES
COLOR WENGUE
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ROPERO

ROPERO PRECIO
ROPERO COMBINADO
COLOR FUTSIA'Y BLANCO $700,00
EN LA PARTE DE ARRIBA'Y ABAJO

COMODA

COMODA PRECIOS

COLOR BLANCO Y ROJO $180,00
CON CINCO CAJONES
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JUEGO DE COMEDOR

JUEGO DE COMEDOR

PRECIO

CON SEIS SILLAS
COLOR MIEL

$1.100,00

APARADOR

APARADOR PRECIO
DE CUATRO PUERTAS ARRIBA
Y CUATRO PUERTAS ABAJO $900,00

COLOR VINO TINO
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CUNAS PRECIO
DOS PLAZAS
VARIOS COLORES $900,00
Y TOLDERAS

PUERTAS CLASICAS

PUERTAS CLASICA PRECIOS

VARIOS COLORES E INTERIORES $180,00
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CAPITULO V

CONCLUSIONES



5.1 CONCLUSIONES

De acuerdo a los resultados de la investigacion se lleg6 a las siguientes

conclusiones:

La “Ebanisteria Josué”, no cuenta con el espacio necesario para poder
realizar sus operaciones de manera adecuada, esto indicaria un

problema a solucionar de manera inmediata.

Se determin6 que el articulo, de mayor demanda por los clientes son las
camas de linea recta en todas sus medidas y forma.

En si el negocio no contemplaba dentro de su presupuesto, un plan

promocional para mejorar su imagen y crecimiento comercial.

Las elaboraciones en muebles que realizan el personal de la
“Ebanisteria Josué” da garantia de responsabilidad y confianza en los

clientes.
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