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RESUMEN

La tienda de ropa Danna Boutique ubicada en la ciudad de Pindal, se dedica a

la venta de ropa de excelente calidad.

La presente investigacion tiene como propuesta implementar una estrategia de
posicionamiento la misma que sera de ayuda para la Boutique logrando

aceptacion en el mercado incrementando sus ventas.

Los resultados logrados en el transcurso de la investigacion aplicada a la
propietaria y clientes, muestra un alto porcentaje que es revelador aplicar la
estrategia para obtener posicionamiento en el mercado y en la mente de los

consumidores.

Nuestra Boutique busca brindar a nuestros clientes calidad y variedad de las
prendas de vestir y accesorios, ademas de un trato personificado y precios

accesibles para todos los compradores.

Toda la mercaderia va acorde a la mision de nuestra Boutique buscando
satisfacer al cliente, basandonos en lo que buscan. Es por eso que Danna

Boutique te dar& el cambio, visitanos.

Vi



SUMMARY

The Danna Boutique clothing store located in the city of El Pinal, is dedicated to

selling clothes of excellent quality.

This research has proposed is to implement a positioning strategy it will be helpful

for Boutique achieving market acceptance increasing sales.

The results achieved in the course of research applied to the owner and
customers, shows a high percentage that is revealing implement the strategy for

positioning in the market and in the minds of consumers.

Our Boutique aims to provide our customers quality and variety of clothing and

accessories, plus a personified and affordable treatment for all buyers.

All merchandise is consistent with the mission of our Boutique looking customer
satisfaction, based on what we seek. That's why Danna Boutique will give

change, visit us.

vii
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INTRODUCCION

Este plan esta disefiado por una serie de estudios y analisis en base a encuestas,
logrando establecer una estrategia de posicionamiento para la tienda de ropa

Danna Boutique en el Canton Pindal.

Dentro del Cantén tenemos oportunidades que permite la venta de nuestra ropa
para ingresar en el mercado, asi mismo contamos con fortalezas para su
beneficio. De este modo ofrecemos nuestra linea de productos con disefios

originales y de prestigio, teniendo como inicio tendencias actuales de la moda.

Esta tesis presenta capitulos:

Capitulo | historia de la tienda de ropa Danna Boutique con su respectiva

mision, vision y valores.

En el capitulo Il Metodologia y técnicas utilizadas.

En el capitulo Il Presentacion de resultados, entrevista realizada a la propietaria

de la boutique y la encuesta aplicada a los clientes.

En el capitulo IV Se hace conocer la propuesta de una estrategia de

posicionamiento, estrategias de mercado.

En el capitulo V concluimos con las conclusiones, recomendaciones.



CAPITULO |

HISTORIA DE LA TIENDA DE ROPA “DANNA BOUTIQUE”

La Boutique Danna tomo inicio a sus movimientos de trabajo en el afio 202,
dirigiendo este negocio su gerente propietaria Sra. Mari Elizalde brindando su

servicio 13 afos en el Cantén Pindal.

Esta Boutique no solo vende ropa si no también ofrece calzado para un mejor

aufit del dia, cada vez creciendo y aumentando su venta despertando curiosidad

en sus clientes potenciales, ademéas de realizar publicidad promocionamos

novedades a través de nuestros clientes.

1.1 MISION

Brindar la mayor satisfaccibn a nuestros clientes, ofreciendo las mejores

tendencias de la moda. Teniendo en cuenta un estilo juvenil casual y divertido

1.2 VISION

Ser la mejor tienda que interprete la necesidad y la evolucion, posicionandonos

como una marca lider.



1.3 VALORES

% Etica

L)

% Integridad
s Compromiso

% Honestidad

L)

« Calidad

% Responsabilidad



CAPITULO Il

2.1 METODOLOGIA

Este trabajo de investigacion como es Implementacién de una estrategia de

posicionamiento para la Boutique “DANNA” requieren varios métodos y

técnicas para el desarrollo.

2.1.1 METODOS.

2.1.2 Método inductivo.

Me permitié obtener conocimientos claros, utilizando las diferentes herramientas

investigativas, partiendo de los hechos para llegar a la solucién y conclusiones

del problema.

2.1.3 Método estadistico.

Lo utilicé para llevar a cabo la tabulacion de los datos obtenidos en la

investigacion la cual se la obtendra a través de las encuestas, aplicadas a un

ndmero de clientes.



2.1.4 Método Sintético.

Este método me sirvio para consignar el informe final, con las debidas

conclusiones y recomendaciones.

2.2 TECNICAS.

2.2.1 Observacion.

Esta técnica me permiti6 observar a las personas, hechos fendmenos,

situaciones, que suceden directamente en la Boutique. Con el propoésito de

conseguir una investigacion clara para la busqueda de la investigacion.

2.2.2 Encuesta.

Es una de las técnicas que me permitié obtener informacion que requeri para
realizar el estudio que efectué con la finalidad de conocer las inquietudes,

necesidades, etc. mediante un cuestionario de preguntas cerradas a los clientes.



2.2.3 Entrevista.

Esta técnica permitird desarrollar la investigacion que se realizara de forma

directa a la propietaria.

Asi mismo permite la comunicacion vocal, integrando asi las preguntas
planteadas para el desarrollo del trabajo investigativo. Tomando en cuenta
pautas y normas las cuales nos ayudaran a revelar la informacién beneficiosa en

nuestra investigacion.

Este proceso es una forma de comunicacién interpersonal e interaccion de

hablar, escuchar, mimicas entre otros comportamientos de comunicacion.

2.3 CALCULO DEL TAMANO DE LA MUESTRA

2.3.1 Poblacién

Es el grupo de personas que viven en un area o geografico. Poblacion es el
conjunto de individuos de la misma especie que habita una extension

determinada en un momento dado. (wikipedia, 2016)


https://es.wikipedia.org/wiki/Humano
https://es.wikipedia.org/wiki/%C3%81rea_biogeogr%C3%A1fica

2.3.2 Muestreo

La propietaria de la tienda de ropa “Danna Boutique” proporcion6 el dato

correspondiente de 200 clientes fijos en la actualidad.

2.3 FORMULA PARA CALCULAR EL TAMANO DE LA MUESTRA

Para calcular el tamafio de la muestra se manejo la siguiente formula:

z*(N)(p)(9)
[(EHN - D]+ [ZH @) (@]

n=

(1.96)2(200)(0.5)(0.5)
[(0.04)2(200 — 1] + [(1.96)2](0.5)(0.5)

n=

(3.84)(200)(0.25)
[(0.0016)(199)] + (3.84)(0.25)

192

"=032+096

_12
n=128"



CAPITULO Il

3. PRESENTACION DE RESULTADOS

3.1 Resultados de la entrevista aplicada al gerente propietario de la tienda
de ropa “Danna Boutique”

1. ¢En que se enfocd para iniciar con el negocio de una boutique?

Me enfoque en la necesidad de vestir a las personas

2. ¢El nombre de su boutique a que hace referencia?

El nombre de mi Boutique hace referencia a mi hija menor, ella es mi inspiracion

al igual que mis dos hijos.

3. ¢Cree usted que tiene competencia con otras boutiques que ofrezcan
ropa de la misma marca que usted ofrece?

Si hay tiendas de ropa que venden ropa, pero de la marca, estilo y comodidad la

ofrecemos Unicamente aqui en nuestra Boutique

4. ¢Ofrece usted ropa exclusivamente solo para damas?

Ofrecemos ropa y calzado de damas y caballeros.

5.- ¢Los precios que usted ofrece por las prendas de vestir son accesible

para los clientes?

Si son precios super comodos con facilidades de pago y acorde a la economia

de nuestro Canton.

6.- ¢Las prendas de vestir que usted ofrece son marcas reconocidas?

Si por supuesto.



7.- ¢ Qué formas de pago ofrece usted a los clientes?
Crédito y efectivo.
8.- ¢Cada queé tiempo usted realiza modificaciones de disefios en su
boutique?
Cada 6 meses estamos renovando y modificando disefios para que nuestros
clientes se sientan a gusto.
9.- ¢En que se enfoca usted al momento de adquirir la mercaderia para su
negocio?
Me enfoco en la moda, nuevas tendencias y estilos acorde a mis clientes.
10. ¢Cree usted necesario la implementacién de una estrategia de
posicionamiento para lograr una mayor aceptacion de su mercaderia?
Si claro esta estrategia me seria muy util en mi negocio.
11. ¢En qué cree usted que le beneficiaria una estrategia de
posicionamiento en su boutique?
Mejoraria mis ventas y creceria dentro de los nichos de mercado.
12. ¢Estaria dispuesta a realizar cambios para mejoramiento de su
boutique?

Si. Estoy dispuesta

GRACIAS POR SU COLABORACION
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3.2 Presentacion y Analisis de Resultados de la encuesta aplicada a los
clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”
1.- ¢QUE PRIORIDAD LE ASIGNA USTED A SU IMAGEN DENTRO DE SU

ABANICO DE CANASTA DE CONSUMO?

CUADRO N°1
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
MUY ALTA 50 33%
ALTA 10 7%
MEDIA 55 37%
BAJA 35 23%
MUY BAJA 0 0%
TOTAL 150 100%

| Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”
Autora: Karen Ortiz

GRAFICO N° 1

0%

u M. ALTA
m ALTA
MEDIA
\ m BAJA
= M. BAJA

7%

Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”
Autora: Karen Ortiz

Interpretacion: Los clientes de la boutique Danna le dan bastante importancia
a su imagen, por tanto con el mayor porcentaje de 33% le da una prioridad muy
alta de acuerdo al abanico de consumo, el 7% alta, 37% media, 23% baja, y a

prioridad muy baja ningun cliente le asigna.
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Con estos resultados se puede observar que los clientes de Danna Boutique en
su mayoria dan importancia a su imagen, sea para acudir a trabajar, para su

diario vivir o para ocasiones especiales.

2.- ¢ CON QUE FRECUENCIA ADQUIERE ROPA O DIFERENTES LINEAS DE

ACCESORIO?
CUADRO N°2

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
SEMANAL 70 47%
MENSUAL 60 40%
TRIMESTRAL 20 13%
OTRAS 0 0%
TOTAL 150 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”
Autora: Karen Ortiz

GRAFICO N° 2

0%

13% m SEMANAL

= MENSUAL
TRIMESTRAL
m OTRAS

Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”
Autora: Karen Ortiz



12

Interpretacion: Los clientes de la Boutique Danna con un porcentaje del 47%
adquiere ropa o diferentes lineas de accesorio semanalmente, 40% lo realiza

mensual, 13% trimestral, el 0% otras.

La compra de ropa esta entre una de las prioridades de consumo de los clientes

de esta boutique quienes en una escala media adquieren una prenda mensual.

3.- ¢ QUE TIPO DE VESTIMENTA ADQUIERE CUANDO VISITA UNA TIENDA

DE ROPA?
CUADRO N° 3
RESPUESTA ALTERNATIVA | FRECUENCIA
CASUAL 97 65%
FORMAL 25 16%
OTRO 28 19%
TOTAL 150 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”
Autora: Karen Ortiz

GRAFICO N°3

= CASUAL
® FORMAL
OTRO

Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”
Autora: Karen Ortiz

Interpretacion: Los clientes de la Boutique Danna con un porcentaje del 65%
adquiere ropa casual cuando visita la tienda, 16% ropa formal, y un menor

porcentaje del 19% otros.
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Es notoria la importancia que le brindan a la imagen personal los clientes, por

tanto su forma de vestir a diario hace que demanden la ropa casual en mayor

medida.

4.- ( CONOCE USTED BOUTIQUE DANNA?

CUADRO N° 4
RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Sl 135 90%
NO 15 10%
TOTAL 150 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”

Autora: Karen Ortiz

GRAFICO N°4

m S|
u NO

Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”
Autora: Karen Ortiz

Interpretacion: ElI 90% de encuestados manifiestan que si conocen Boutique

Danna y han efectuado sus compras y un 10% no conoce la Boutique Danna.
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Se puede apreciar que la boutique tiene su nombre establecido en este canton y
es muy conocido por parte de los pobladores y clientes, seria cuestion de

averiguar el factor principal por el que lo conocen.

5.- ¢LE GUSTA EL ESTILO DE ROPA QUE VENDE LA BOUTIQUE DANNA?

CUADRO N° 5
RESPUESTA | FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 133 89%
NO 17 11%
TOTAL 150 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”
Autora: Karen Ortiz

GRAFICON° 5

u S|
= NO

Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”
Autora: Karen Ortiz.

Interpretacion: De los clientes que fueron encuestados acerca del estilo de ropa
gue vende Danna Boutique, el mayor porcentaje 89% indican que si les gusta, el

11% no le gusta el estilo de ropa que ofrece la Boutique.

Es evidente que el estilo de ropa de Danna Boutique es variado y diverso, lo cual

facilita la eleccion de los diferentes gustos de los clientes.
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6.- ¢CUAL SERIA LA FORMA DE PAGO QUE LE GUSTARIA QUE LE

FACILITARAN?

CUADRO N° 6
RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE
EFECTIVO 34 23%
CREDITO 103 69%
PLAN ACUMULATIVO |13 8%
OTROS 0 0%
TOTAL 150 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”
Autora: Karen Ortiz.

GRAFICO N° 6

0%

0,
8% = EFECTIVO

= CREDITO
P.ACUM
m OTROS

Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”
Autora: Karen Ortiz.

Interpretacion: De los clientes que fueron encuestados acerca de la forma de
pago que desean que les facilite Danna Boutique, el porcentaje del 23% indican
que la forma de pago seria en efectivo, el mayor porcentaje 69% sefiala a credito,

y, el 8% afirma que la forma de pago seria en plan acumulativo.
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Al ser la prioridad la imagen de presentacion de los clientes, estos asignan un
rubro a sus gastos mensuales a su vez en su mayoria les gustaria que sean

diferidos sus pagos a crédito.

7.- ¢ AL MOMENTO DE ADQUIRIR CREDITO EN LA BOUTIQUE LE EXIGEN

ALGUNA GARANTIA?

CUADRO N° 7
RESPUESTA | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Sl 10 93%
NO 140 7%
TOTAL 150 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”
Autora: Karen Ortiz

GRAFICO N° 7

7%

u S|
® NO

Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”
Autora: Karen Ortiz

Interpretacion: De los clientes que fueron encuestados acerca de adquirir
crédito en la Boutiqgue Danna le exige al cliente alguna garantia con un mayor

porcentaje 93% no exigen ninguna garantia y el 7% les exige garantia.
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Se puede apreciar que los clientes de la Boutique tienen confianza en la calidad
de las prendas que se comercializan ahi, por tanto es innecesario pedir garantia

por su compra.

8.- ¢QUE LINEA DE ACCESORIO ES DE SU PREFERENCIA?

CUADRO N° 8
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
BISUTERIA 25 17%
PERFUMES 30 21%
COSMETICOS 0 0%
OTROS 88 62%
TOTAL 150 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”
Autora: Karen Ortiz.

GRAFICO N°8

= BISUTERIA

= PERFUMES
COSMETICOS

= OTROS

Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”
Autora: Karen Ortiz.

Interpretacion: De los clientes que fueron encuestados acerca de la linea de

accesorios de preferencia el 17% prefiere bisuteria, el 21% perfumes, los
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cosmeéticos no son preferenciales y con un mayor porcentaje del 62% prefieren

otras lineas.

Al referirse a otro tipo de accesorios nos referimos al calzado mientras que los

complementos basicos siempre seran la bisuteria y los perfumes.

9.- ¢ QUE TIENDA DE ROPA SUELE VISITAR CON MAS FRECUENCIA?

CUADRO N° 9
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
BOUTIQUE 112 75%
BOUTIQUE 25 17%
TIENDA 13 8%
NOVEDADES 0 0%
TOTAL 150 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”

Autora: Karen Ortiz

GRAFICO N° 9
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Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”
Autora: Karen Ortiz
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Interpretacion: De los clientes que fueron encuestados acerca de las tiendas de
ropa que suele visitar con mas frecuencia con un mayor porcentaje 75% acuden
a la Boutiqgue Danna, 17% boutique Noely's, con un menor porcentaje 8% tienda

chabely.

La competencia esta presente en todo canton y no es la excepcion en este
canton, por tanto la boutique Danna tiene que estar al mismo nivel que las otras

boutiques.

10.- ¢ CUANDO VA DE COMPRAS QUE ES LO QUE MAS CONSIDERA?

CUADRO N° 10
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
ATENCION CLIENTE 111 17%
PRECIO 13 9%
CALIDAD 0 0%
EXCUSIVIDAD 0 0%
ASESORIA 0 0%
DISENO 26 74%
UBICACION 0 0%
HOR. ATENCION 0 0%
OTROS 0 0%
TOTAL 150 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”

Autora: Karen Ortiz
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GRAFICO N° 10
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Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”
Autora: Karen Ortiz.

Interpretacion: De los clientes que fueron encuestados acerca de que es lo que
mas considera al momento de ir de compras, con un porcentaje mayor 74%
considera la atencion al cliente, el 9% el precio, con un porcentaje menor 17% el

diseno.

Existen muchos factores que influyen al momento de adquirir una prenda de
vestir o su complemento, siendo el principal la atencion que le puede brindar el

personal que atiende, el disefio, el precio.
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11.- ¢ QUE TALLAS SON LAS QUE MAS UTILIZA?

CUADRO N° 11
RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE
TALLA SMALL 28 87 58%
TALLA MEDIUM 30-32 23 15%
TALLA LARGA 32-34 0 0%
TALLA XLARGA 36 19 13%
OTROS 21 14%
TOTAL 150 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”
Autora: Karen Ortiz

GRAFICO N°11
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Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”
Autora: Karen Ortiz

m OTROS

Interpretacion: De los clientes que fueron encuestados acerca de las tallas que
mas son utilizadas se obtuvo los siguientes resultados con mayor porcentaje el
58% utilizan tallas small o 28, el 15% utiliza talla medio 30-32, en un 0% la talla

larga 32-34, el 13% talla larga 32,y, el 14% otras tallas.

Se puede apreciar que las medidas en tamafo y ancho corporal son muy
importantes al momento de adquirir una prenda, lo que permite proporcionar

comodidad a los clientes.



12.- (CUANTO ESTA DISPUESTO A PAGAR POR LA ROPA?

CUADRO N° 12
RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE
V. FORMALES
0-40 17 11%
40-60 3 2%
60-80 0 0%
Mas 80 0 0%
ABRIGOS
0-50 11 7%
51-70 0 0%
70-90 7 5%
Mas de 90 0 0%
V. DIARIO
0-20 20 13%
21-30 0 0%
CHAQUETAS CUERO 0%
0-50 15 10%
51-60 0 0%
BLUSAS
0-15 23 15%
16-20 0 0%
TOPS
0-12 7 5%
13-20 0 0%
CALZADO DAMA
0-30 27 18%
31-50 0 0%
otros 0 0%
TOTAL 150 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”
Autora: Karen Ortiz

22



23

GRAFICO N°12
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Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”
Autora: Karen Ortiz

Interpretacion: De los clientes que fueron encuestados acerca de cuanto esta
dispuesto a pagar por la ropa de Danna Boutique se obtuvo que el 18% pagaria
hasta 30 ddlares por calzado de dama, el 15% indicé que pagaria hasta 15
dolares por blusas, el 13% sefialé que pagaria hasta 20 délares por un vestido
del diario. El 11% sefialé que pagaria hasta 40 délares por un vestido formal, el
10% indic6é que pagaria hasta 50 ddlares por una chaqueta de cuero, el 7%
también indic6 que pagaria hasta 50 ddélares por un abrigo, el 5% dijo que
pagaria hasta 12 délares por un top, el 5% sefial6 que pagaria hasta 90 ddélares

por un abrigo y un 2% sefial6 que pagaria hasta 60 délares por un vestido formal.

Con estos resultados se puede apreciar que la disponibilidad de recursos
econdmicos es limitada y que no permiten a los clientes adquirir en exceso las

prendas que a ellos les gusta, tienen un limite de adquisicion.



13.- ¢ QUE IMPORTANCIA LE DA A LA MARCA?

CUADRO N° 13
RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE
PRIMARIA 61 40%
SECUNDARIA 43 29%
OTROS 46 31%
TOTAL 150 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”

Autora: Karen Ortiz

GRAFICO N° 13
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Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”

Autora: Karen Ortiz.

Interpretacion: De los clientes que fueron encuestados acerca de la importancia

gue le da ala marca al momento de adquirir un producto con un mayor porcentaje

40% le da importancia primaria, 29% importancia secundaria, 13% otro tipo de

importancia a la marca. Es decir los primeros prefieren ropa de marca, los

segundos no tienen mucha preferencia por la marca sino por otro aspecto, y los

terceros no les interesan la marca sino otro factor al momento de adquirir.

14.- ¢ RELACIONA USTED EL PRECIO Y LA CALIDAD AL MOMENTO DE

ADQUIRIR LOS PRODUCTOS?



CUADRO N° 14
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 137 91%
NO 13 9%
TOTAL 150 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”
Autora: Karen Ortiz

GRAFICO N° 14
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Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”

Autora: Karen Ortiz.

Interpretacion: De los clientes que fueron encuestados acerca de la relacion del
precio y la calidad al momento de adquirir la prenda con un mayor porcentaje

91% relaciona precio y calidad al momento de comprar, el 9% no relaciona.

Estos resultados indican la relacién entre el precio y la marca que como se vio

anteriormente es un factor determinante al momento de invertir en compra de

ropa.
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15.- ¢AL MOMENTO DE ADQUIRIR LAS PRENDAS SE FIJA EN EL

PRESTIGIO DEL NEGOCIO?

CUADRO N° 15
RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Sl 147 98%
NO 3 2%
TOTAL 150 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”

Autora: Karen Ortiz

GRAFICO N° 15
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Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”

Autora: Karen Ortiz

Interpretacion: De los clientes que fueron encuestados acerca si al momento

de adquirir las prendas se fija en el prestigio del negocio con un mayor porcentaje

98% si se fija y hace relacion la imagen del negocio, el 2% no se fija en este

aspecto.

Se puede incidir que el

prestigio del

negocio tiene algunos factores

determinantes que le permiten mantenerse en el mercado, ello ha sido

considerado por los clientes quienes afirman en esta pregunta la relevancia del

mismo.



16.- ¢ CUANTO CREE USTED QUE GASTA EN ROPA MENSUALMENTE?

CUADRO N° 16
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
0-50 21 14%
51-100 47 30%
101-150 81 53%
151-200 0 0%
201-250 5 3%
251-300 0 0%
MAS 300 0 0%
TOTAL 150 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”

Autora: Karen Ortiz.

GRAFICO N°16
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Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”
Autora: Karen Ortiz.

Interpretacion: De los clientes que fueron encuestados acerca de que cuanto
cree gue gasta en ropa mensualmente con un porcentaje del 14%gasta de 0-50,
el 30% gasta entre 51-100 dolares con un mayor porcentaje del 53% gasta entre

101-150 dolares, con un menor porcentaje 3% gastan mensualmente 201-250

dolares.
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Es evidente la importancia que le dan a la imagen fisica por parte de los clientes,
quienes hacen su inversion mensual para mantenerse bien vestido y

posiblemente al ultimo grito de la moda.

17.- ¢USTED ADQUIERE LOS PRODUCTOS POR?

CUADRO N° 17
RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE
NESECIDAD 47 31%
MODA 33 22%
OFERTA 27 18%
DESCUENTOS 43 29%
OTROS 0 0%
TOTAL 150 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”
Autora: Karen Ortiz

GRAFICO N°17
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Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”
Autora: Karen Ortiz

Interpretacion: De los clientes que fueron encuestados acerca de al momento
adquirir los productos con un mayor porcentaje el 31% obtiene el producto por
necesidad, el 22% por moda, el 18% por oferta, el 29% por descuentos ofrecidos

por la Boutique.
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Los factores que inciden para que el cliente se deje motivar al momento de
adquirir es sin duda la necesidad de vestir, sin dejar de lado otros aspectos que
son importantes como la moda la oferta y los beneficios econbmicos que se

pueda obtener por la compra.

18.- ¢(DONDE PREFIERE COMPRAR SU ROPA Y LAS DIFERENTES

MARCAS DE CALZADQO?

CUADRO N° 18
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
CIUDADES 11 %
CENTROS 21 14%
ALMACENES 13 9%
BOUTIQUE CANTON 105 70%
OTROS 0 0%
TOTAL 150 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”
Autora: Karen Ortiz

GRAFICO N2 18
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Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”
Autora: Karen Ortiz
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Interpretacion: De los clientes que fueron encuestados acerca de donde
prefiere comprar la ropa, calzado y las diferentes marcas con un porcentaje 7%
indican que en la boutigue es mas cercanas, el 14% sefiala en centros
comerciales, el 9% en almacenes de la localidad, con un mayor porcentaje 70%

prefieren en boutiques del Canton.

Como se puede observar las personas prefieren comprar sus vestimentas en un
mayor porcentaje en boutiques, asi que es muy importante tener una variedad

de disefios para mantener nuestros clientes fijos.

19.- (CUALES HAN SIDO LOS FACTORES DE SERVICIO QUE USTED

CONSIDERA QUE PODRIAN MEJORAR EN LAS TIENDAS QUE

USUALMENTE VISITA?
CUADRO N° 19

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
ATENC. CLIENTE 111 74%
DISENO 7 5%
CALIDAD 10 7%
MODA 17 11%
VARIEDAD 0 0%
ASESORIA IMAGEN 5 3%
HORARIO ATENCION |0 0%
TOTAL 150 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”

Autora: Karen Ortiz.



31

GRAFICO N° 19
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Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”
Autora: Karen Ortiz.

Interpretacion: De los clientes que fueron encuestados acerca de cuales han
sido los factores que usted considera que podrian mejorar en las tiendas que
usted usualmente visita con un mayor porcentaje se obtuvo que el 74% considera
la atencién al cliente, el 5% el disefio de la ropa, el 7% la calidad, el 11% la
moda, y con un menor porcentaje 3% la asesoria de la imagen que a veces

brindan las vendedoras.

Para tener la fidelidad de los clientes es muy importante la atencion.



CAPITULO IV

4. Propuesta de una estrategia de posicionamiento

4.1 Estrategia de mercadeo

4.1.1 MATRIZ FODA

FORTALEZAS

¢ Clientes fijos
e Calidad de producto

e Mantenemos buena relacion con los clientes

OPORTUNIDADES

e Proveer cambios tecnoldgicos

e Ofrecer servicios de excelente calidad a los clientes

e Variedad de modelos para el cliente

DEBILIDADES

e Perdida de dinero

e Pérdida de tiempo en disefio de las prendas

32
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AMENAZAS

e Cambios climaticos
e Competencia de mercados

e No estar innovando dentro del mercado

4.2 ANALISIS DE PORTER

Participantes potenciales

Existen diferentes negocios en el mercado que se estan creando en el cantén

Pindal con el propésito y la idea de vender las mismas marcas de ropa.

Poder de los proveedores

La Boutique Danna se caracteriza por la variedad en sus prendad de vestir

gracias a sus proveedores para brindar a sus clientes

Competidores del mercado

¢ Novedades Chabely

e Boutique Noely’s
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Poder de los compradores

Nuestros clientes mantienen lealtad a nuestra boutique por la calidad de servicio

diferente a otras boutiques

Productos sustitutos

La sustitucién de marcas y estilos que ofrece la Boutique se notaria perturbada

por prendas que superen la calidad, disefio y precio de las prendas.

4.2.1 VENTAJA COMPETITIVA

Danna Boutique ofrece moda, elegancia al omento de vestir reconocida a nivel

cantonal teniendo una buena imagen por parte de sus consumidores.

4.2.2 POSICIONAMIENTO

Mediante estrategias y aceptacion por parte de nuestros clientes nos

posicionamos dentro del mercado en el canton Pindal.



4.2.3 ESTRATEGIA COMPETITIVA

DIFERENCIACION EN EL
CANAL DE DISTRIBUCION

PRODUCTO
calidad

variedad en disefio

35

PERSONAL

nuestro personal esta

capacitado para la entega
inmediata del producto

SERVICIO
calidad en servicio

atencion de primera

IMAGEN

reconocida la Boutique
por su variedad, estilo a
nivel cantonal
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4.3 ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO

4.3.1 Producto

Calidad en nuestras prendas de vestir

4.3.2 Caracteristicas

Somos distribuidores en el Canton Pindal basados en un claro posicionamiento

en ropa y estilo, orientada al publico de que gusta vestir bien

4.3.3 Logo y Slogan

« D ~ @

~ _ BOUTIQUE
Mivafméi! —

4.3.4 Servicio al Cliente

e Saludar
e Actitud de servicio, ,manifestandonos atentos serviciales y amables

e Ser un buen asesor antes que un buen vendedor
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e Rapidez en atencion
e No abandonar al cliente atendido

e Promociones con aviso previo

4.3.5 Precio

En cuanto a los precios es variable por cada prenda de vestir, los limites de
precios se manejan de acuerdo al mercado trabajando siempre con métodos de

promocién y seduccion al cliente.

Danna Boutique se caracteriza por brindar una buena imagen, buen precio y por

mantener una coherencia y calidad de precios.

4.3.6 Plaza: Sistema de Comercializacion y Distribucidn

Este negocio dependera de la forma que se logre canalizar clientes:
Entrega inmediata

Calidad en servicio de atencion

Ofertas

Promociones

Descuentos
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4.3.7 CANALES DE DISTRIBUCION

DISTRIBUIDORES BOUTIQUE DANNA CLIENTES

Las ventas se realizan mediante una atencion personalizada cliente, asi mismo
la Boutigue Danna cuida de forma ordenada productos ofrecidos por los

distribuidores garantizando productos de calidad para sus clientes.

De esto partimos utilizando estrategias de publicidad para tener un mejor

rendimiento y aceptacion dentro del mercado del Cantén Pindal.

4.3.8 Objetivos del canal

Ubicarnos en un sitio estratégico para mejores resultados

e Satisfacer las necesidades de nuestros clientes

e Cuidar nuestros clientes brindandoles una correcta atencién

e Hacer conocer las ofertas, promociones de una forma anticipada de los

productos
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4.3.9 Estrategias en los puntos de venta

Realizaremos y utilizaremos las estrategias de publicidad en propagandas

publicitarias, volantes con las marcas que ofrece la boutique.

4.3.10 Trade Marketing.- Implementacion

e Exhibicion mejorada en vitrinas
¢ Implementar un espacio de entrega del producto

e Ampliar y ordenar bodega de almacenamiento

4.3.11 Sistema logistico y transporte

e Contamos con servicio telefénico
e Sistema de emergencia
e Bafio

e Vestidores



4.3.12 Estrategias de Comercializacién y Promocién

e Publicidad en sitios web
e Ofertas

e Promociones

e Descuentos

e Hojas volantes con la marca a ofrecer

4.4 PROYECTO ESTRATEGICO DE POSICIONAMIENTO

4.4.1 IMAGEN PUBLICITARIA
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4.4.2 META

Debidamente entregando la hoja volante se dara a conocer los productos y

marcas que ofrece Danna Boutique, consiguiendo los objetivos puestos en

mente.

4.4.3 TACTICAS

e Ponernos de acuerdo con la imprenta a realizar

e Solicitar un ayudante para la reparticion y entrega de los volantes

4.4.4 CRONOGRAMA

La entrega de los volantes se realizara en un lapso de 13 dias.
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4.4.5 RESULTADOS ESPERADOS

Tenemos en mente liderar dentro del mercado del cantéon Pindal, incremento a

esto rentabilidad en nuestro negocio y reconocimiento a nivel cantonal.

4.4.6 PRESUPUESTO PROMOCIONAL Y PUBLICITARIO

PRESUPUESTO
Imprenta 135,00
Transporte 80.00
Contrato de distribucion 80.00

295,00
TOTAL
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CAPITULO V

CONCLUSIONES

e Mediante las encuestas realizadas arrojo resultados que me permitieron
concluir que la Boutique Danna tiene una excelente aceptacion en el Canton

Pindal.

e Para un mejor posicionamiento de la Boutigue debemos recomendar al

cliente sobre la calidad y beneficios en nuestra marca.

e Pude concluir que un negocio por falta de publicidad no crece

satisfactoriamente a nivel del mercado.

e Mejorar la imagen clara de las marcas a ofrecer, mostrando de una manera

clara la calidad, marca y estilo de nuestras prendas.
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RECOMENDACIONES

e Aprovechar la aceptacion de nuestra Boutique dentro del mercado y

mantener la fidelidad y aceptacion de nuestros clientes.

e Utilizar las diferentes estrategias para que la boutique sea la elegida y gusto

de nuestros clientes.

e Dar a conocer de una forma anticipada las promociones, ofertas,
descuentos, premios a nuestros clientes incentivandolos a seguir vistiendo

con la roma de mejor calidad.

e Diseflar volantes con imagenes llamativas acorde a la Boutique, con

imagenes claras con mayor visibilidad.
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Certificado autorizado por parte de la gerente Danna Boutique Sra. Maria

Elizalde.

ALITORIZACION:

YO. MAR! ENID ELIZALDE VEGA CON C.1 N° 1715377337 autorizo a

KAREN STEFANYA ORTIZ MERCHAN CON C.1 N° 1105708794, Para que ‘

lleve a efecto la implementacion de una estrategia de posicionamiento en mi
negocio DANNA BOUTIOUE . comprometiéndome  en brindarle anovo e

informacién en lo que sea necesario.

Atentamente,

GERENTE PROPIETARIA
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ANEXO I EVIDENCIA FOTOGRAFICA

ENTREVISTA REALIZADA A LA GERENTE PROPIETARIA DE LA

BOUTIQUE DANNA EN EL CANTON PINDAL.
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ENCUESTA REALIZADA A LOS CLIENTES DE LA TIENDA DE ROPA

DANNA BOUTIQUE.
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ANEXO Il PROFORMA

iMPRENTA 5

PROFORMA

Alamor, 25 de Jjulio de 2016.
Cliente: DANNA BOUTIQUE
Ruc:

Direccién. PINDAL

1600 Hojas volantes

-Tiempo de Entrega 5 dias a partirde la
confirmacién del Disefio.

SUBTOTAL

RUC: 0706345105001 - Direccién: Calle Guayaquil entre Colén y Lautaro Loaiza
Telf.: 07 2680940- 0985591026~ 0939704532
Alamor-Puyango-Loja-Ecuador



ANEXO IV ANTEPROYECTO

©

Instituto Tecnoldgico Superior “Los
Andes”

IMPLEMENTACION DE UNA ESTRATEGIA DE
POSICIONAMIENTO PARA LA TIENDA DE ROPA
“DANNA BOUTIQUE ANO 2016”

ANTEPROYECTO PREVIO A LA OBTENCION DEL
TITULO DE TECNOLOGA EN MERCADOTECNIA.

AUTORA:

KAREN STEFANYA ORTIZ MERCHAN

LOJA -ECUADOR
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1.- TEMA.

IMPLEMENTACION DE UNA ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO PARA

LA BOUTIQUE DE ROPA “DANNA”ANO 2016

2.- PROBLEMA

Los negocios constantes de las existentes condiciones empresariales y los
requerimientos cada época mayores del mercado, han acarreado a los
competitivos, negociantes y administradores a extender sus mercados bajo

medidas de calidad, distribucién e impulso constante.

El intento de crear estrategias de posicionamiento de marketing es crear
beneficios de caracter permanente, tanto para los empresarios de las compafiias
como para sus viables clientes. Es en esto en donde la Boutique tendra las
mejores oportunidades, aprovechando las superioridades competitivas.

En el transcurso del desarrollo de este proyecto se brindard mayor énfasis
principalmente a la estrategia de marketing para una boutique dedicada a la
venta de ropa y lineas de accesorios, asi como linea de belleza para un
segmento femenino en el cantdén Pindal que comprende a las edades de 15 a 40
afios de edad. Lo que hace referencia a todos los elementos que se necesita
para poner en marcha el objetivo deseado que es cubrir de la mejor manera las
necesidades que tienen los clientes obteniendo una rentabilidad a mediano plazo

con la ayuda de las herramientas como lo es la investigacion de mercados.
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La misma que es de suma importancia en el trayecto de un negocio ya que ayuda
a conocer lo que un mercado necesita para satisfacer de la mejor manera sus
gustos y preferencias, Es importante sefialar que la tienda de ropa con sus
diferentes lineas de bisuteria, perfumeria calzado y linea de belleza se
caracterizara por la maxima exclusividad, calidad, disefio, moda precio

accesibilidad a los productos.

Por todo esto es importante aplicar una estrategia de marketing de manera
organizada que ayude a cumplir las metas y los objetivos planteados por la

boutique.

3.- OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Implementacion de una estrategia de posicionamiento para la tienda de ropa

“‘Danna” Boutique afio 2016”

OBJETIVOS ESPECIFICOS.

Analizar las caracteristicas y comportamiento de la demanda, el grado de

satisfaccion por parte de los consumidores hacia los principales productos.

Realizar el estudio que permita identificar las estrategias de mercado para una

nueva oferta.
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Plantear una estrategia de posicionamiento que le permita diferenciarse de las

demas boutique.

Darse a conocer en el mercado, a través de la implementacion de una estrategia

de posicionamiento.

4.- SUMARIO

Estrategia de posicionamiento

Concepto

Importancia.

Cuando se debe aplicar una estrategia de posicionamiento

Pasos para implementar una estrategia de posicionamiento

Tips para aplicar una estrategia de posicionamiento

¢,Que son las tiendas de ropa?
Tienda de ropa
Historia tienda “DANNA BOUTIQUE”

Situacioén actual

Estrategia de posicionamiento
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Es un proceso mediante el cual se desarrolla una estrategia que tiene como
objetivo llevar nuestra marca, empresa o producto desde su imagen actual a la
imagen que deseamos.(Josefina, 2012)

Por medio de esta estrategia podemos posicionar nuestra marca y poder

desarrollarnos dentro de un mercado como tienda de ropa “DANNA BOUTIQUE”

Importancia de estrategia de posicionamiento

Es pensar a la inversa, no comenzar por el producto o servicio, sino por la mente
del consumidor. Hay que preguntarse qué posicion se ocupa en la mente de los
consumidores y qué posicibn se quiere ocupar, pero para esto es basico
entender como las palabras afectan a la mente, hay que manipularlas y al

escoger las adecuadas, se puede influir en el proceso mental.(Coronado, 2016)

Las estrategias de posicionamiento son de mucha importancia ya que gracias a
estas ayudara a que la tienda de ropa “Boutique Danna” continue en el mercado;

asi como también generar un buen servicio para captar mas clientes.

Cuando se debe aplicar una estrategia de posicionamiento

Se debe aplicar una estrategia de posicionamiento cuando un negocio no lleva

un alto grado en ventas y no llama la atencion de los clientes.

Pasos para implementar una estrategia de posicionamiento
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Financiar el negocio adecuadamente.- acceder a un capital ya sea por

préstamos.

Promocion ventas.-estimular ventas a corto y largo plazo

Publicidad.-conseguida por medios de comunicacion y el cliente tome la

decision de compra de este producto.

Lugar adecuado.-facil accesibilidad y visible para el cliente.

Tips para aplicar una estrategia de posicionamiento

Solucionar el problema que el cliente tenga siempre con respeto.- consiste
en solucionar cualquier duda de un producto asi como también inducir la compra

de este.

Estrategia promocion.-debemos de comunicar y dar a conocer a nuestros

clientes productos en oferta.

¢, Que son las tiendas de Boutique?

Es un establecimiento comercial pequefio, especializado en articulos de moda y lujo como
prendas de vestir(https://es.wikipedia.org/wiki/Boutique, 2016)

La tienda Danna Boutique se caracteriza en ofrecer a los clientes ropa exclusiva para damas

y caballeros.
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Historia tienda de Boutique.

Boutique Danna fue creada el 15 de Julio del afio 2010, iniciativa de la
propietaria Sra. Maria Elizalde, ubicada en el Canton Pindal la Boutique no
tiene gran competitividad enfocado en este tipo de negocio por lo cual lleva a
cabo su idea de implementar una tienda exclusivamente para las mujeres
modernas y exigentes, enfocandose en una perspectiva mayor y es en ese
momento donde empieza un incremento favorable para el crecimiento de su

negocio.

Es evidente que como todo negocio hay altos y bajos ya que en temporada de
invierno las ventas disminuyen por lo tanto la implementacion de una estrategia

de posicionamiento servird de gran ayuda para el crecimiento del mismo.

Situacion actual

En el momento se encuentra ubicado en la calle comercio y célica.
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5.- ALCANCE

Este proyecto de investigacion se halla orientado en plasmar una estrategia de

posicionamiento para la boutique “Danna”

Este proyecto se llevara desde el mes de Enero-Abril 2016 en el cantén Pindal,
gracias al apoyo y facilidad que brinda la propietaria de la boutique sefiora Maria
Elizalde. Los recursos utilizados para la elaboracion del mismo seran

responsabilidad de la tesista.

6. METODOLOGIA.

Este trabajo de investigacibn como es Implementacion de una estrategia de
posicionamiento para la Boutique “DANNA” requiere varios métodos y técnicas

para el desarrollo.

Métodos.

Método inductivo.
Es aquel método cientifico que obtiene conclusiones generales a partir de
premisas particulares. (diccionario digital, 2016)

Este método permitira a partir de los hechos para llegar a una conclusion.

Método estadistico.
Proceso de obtencion, representacion, simplificacién, analisis, interpretacion y

proyeccion de las caracteristicas, variables o valores numéricos de un estudio o


http://definicion.de/metodo-cientifico/
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de un proyecto de investigacion para una mejor comprension de la realidad y una
optimizacién en la toma de decisiones(universidad a distancia soda, 2016)

Se lo utilizara para llevar a cabo la tabulacion de los datos obtenidos en la
investigacion la cual se la obtendra a través de las encuestas, aplicadas a un

numero de clientes.

Método Sintético.

Es un método de investigacion usado principalmente en la produccion
de conocimiento en las ciencias. Para ser llamado cientifico, un método de
investigacion debe basarse en lo empirico y en la medicion, sujeto a los principios
especificos de las pruebas de razonamiento.(wikipedia, 2016)

Este método servira para lograr consignar el informe final, resumen del problema.

TECNICAS.

Observacion.

Consiste en observar personas, fenémenos, hechos, casos, objetos, acciones,
situaciones, etc., con el fin de obtener determinada informacién necesaria para
una investigacion. (crece negocios, 2016)

Esta técnica permitird observar a las personas, hechos fenbmenos, situaciones,
gue suceden directamente en la Boutique. Con el propdsito de conseguir una

investigacién clara para la busqueda de la investigacion.


https://es.wikipedia.org/wiki/Investigaci%C3%B3n
https://es.wikipedia.org/wiki/Conocimiento_cient%C3%ADfico
https://es.wikipedia.org/wiki/Ciencia
https://es.wikipedia.org/wiki/Conocimiento_emp%C3%ADrico
https://es.wikipedia.org/wiki/Medici%C3%B3n
https://es.wikipedia.org/wiki/L%C3%B3gica
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Encuesta.-

es una técnica basada en entrevistas, a un niumero considerable de personas,
utilizando cuestionarios, que mediante preguntas, efectuadas en forma personal,
telefonica, o correo, permiten indagar las caracteristicas, opiniones, costumbres,
habitos, gustos, conocimientos, modos y calidad de vida, situacion ocupacional,

cultural, etcétera, dentro de una comunidad determinada. (de conceptos, 2016)

Es una de las técnicas que permitira obtener informacién que se requerira para
realizar el estudio que se efectuara con la finalidad de conocer las inquietudes y

necesidades mediante un cuestionario de preguntas cerradas a los clientes.

Entrevista.-

Técnica de obtencion de informacion mediante el didlogo mantenido en un
encuentro formal y planeado, entre una 0 mas personas entrevistadoras y una o
mMas entrevistadas, en el que se transforma y sistematiza la informacion conocida
por éstas, de forma que sea un elemento Gtil para el desarrollo de un proyecto.
(Departamentos de lenguaje y sistemas informaticos, 2016)

Esta técnica permitirAd desarrollar la investigacion que se realizara de forma

directa a la propietaria.


http://deconceptos.com/general/caracteristicas
http://deconceptos.com/ciencias-sociales/calidad-de-vida
http://deconceptos.com/general/situacion
http://deconceptos.com/ciencias-sociales/comunidad
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Poblacion
Es el grupo de personas que viven en un area o geografico. Poblacion es el
conjunto de individuos de la misma especie que habita una extension

determinada en un momento dado. (wikipedia, 2016)

Muestreo

Es el proceso de seleccionar un conjunto de individuos de una poblacién con el

fin de estudiarlos y poder caracterizar el total de la poblacién.(netquest, 2016)

La propietaria de la tienda de ropa “Danna Boutique” proporcion6 el dato
correspondiente de 200 clientes fijos en la actualidad, la cual se le aplicara la

siguiente formula:

z*(N)(p) (@)
[(EHWN - D]+ [(Z*) () ()]

n=

(1.96)?(200)(0.5)(0.5)
[(0.04)2(200 — D] + [(1.96)2](0.5)(0.5)

n =

(3.84)(200)(0.25)
[(0.0016)(199)] + (3.84)(0.25)

192
"~ 0.32+0.96


https://es.wikipedia.org/wiki/Humano
https://es.wikipedia.org/wiki/%C3%81rea_biogeogr%C3%A1fica

9. CRONOGRAMA.

ACTIVIDAD

CRONOGRAMA DE TRABAJO ENERO- JUNIO 2016

Meses

ENERO

FEBRERO

MARZO

ABRIL

MAYO

JUNIO

Aprobaciéon del Tema

Elaboracién del Proyecto

Aprobacién del proyecto

Designacion Director de
Teais

Aplicacion de Instrumentos

Tabulacion de resultados

Borrador Informe Final

Certificacion del informe final

Designacion del tribunal

Disertacion privada

Correcciones

Disertacion Publica

Graduacion
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10. RECURSOS Y PRESUPUESTO

Recursos humanos

Director del proyecto de tesis

Propietaria Sra. Maria Elizalde

Karen Ortiz estudiante de la carrera de mercadotecnia

Clientes de la tienda de ropa “Danna Boutique”

Recursos Técnicos y Materiales

Materiales de oficina

v" Suministros de oficina,
v' Papeleria,

v" Material bibliografico
v Dispositivos

v' Otros afiches. textos, revistas, afiches, copias,

Materiales Bibliograficos.

v Encuesta.

v' Entrevista

v' Computador
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Recursos Econdmicos.
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12.- ANEXOS

INSTITUTO TECNOLOGICO “LOS ANDES”

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES

Como estudiante del Instituto Tecnoldgico Superior los Andes de la carrera de
Mercadotecnia Contabilidad y Tributacion me dirijo a usted de la manera mas
respetuosa para pedirle que se digne ayudarme respondiendo la siguiente
encuesta con el fin de obtener la informacién clara y maciza para poder
desarrollar mi tema de tesis sobre la Implementacion de una Estrategia de
Posicionamiento para la tienda de ropa “DANNA BOUTIQUE” la cual me ayudara
para dar por finalizada mi carrera como tecnéloga, encuesta que esta dirigida a
las mujeres de 15 a 40 afios de edad la cual estd conformada por un cuestionario

de 20 preguntas

1.- ¢Qué prioridad le asigha usted a su imagen dentro de su abanico de

canasta de consumo?

Muy alta ( )
Alta ()
Media ( )
Baja ()

Muy Baja ( )
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2.- ¢,Con que diferencia adquiere ropa o diferentes lineas de accesorio?
Semanal ()

Mensual ()

Trimestral ()

Semanal ()

Otras ()

3.- ¢, Qué tipo de vestimenta adquiere cuando visita unatienda de ropa?
Casual ()

Formal ( )

Otro ()

4. ¢;Conoce usted boutique DANNA?

Si ()

No ()

5. ¢Le gusta el estilo de ropa que vende la Boutique DANNA?

Si ()

No ()
7. ¢Cual seriala forma de pago que le gustaria que le facilitaran?
Efectivo ()
Crédito ()
Plan acumulativo ( )

Otros ()
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8. ¢ Al momento de adquirir crédito en la boutique le exigen alguna garantia

Si ()

No ()
9.- ¢ Qué linea de accesorio es de su preferencia?
Bisuteria ( )
Perfumes ( )
Cosméticos ()
Otros ()

10.- ¢ Que tienda de ropa suele visitar con mas frecuencia?

Boutique Danna ()
Boutique Noelys ()
TiendaChavely ()
Novedades fashion ()

11.- ;Cuando va de compras que es lo que mas considera?
Atencion al Cliente ()
Precio ()
Calidad ()

Exclusividad ()

Asesoria ()
Disefio ()
Ubicacién ()

Horario de atencién ()

Otros ()
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12.- ¢ Que tallas son las que mas utiliza?
Talla Small 28 ( )
Talla Médium 30-32 ( )
Talla larga 32-34 ()
Talla x larga 36 ( )
Otros ()
13.- ¢ Cuanto esta dispuesto a pagar por laropa?
Vestidos formales0-40 ( ) 40-60 ( ) 60-80 ( ) mas de 80 ( )
Abrigos 0-50 ( )51a70( ) 70a90( ) masde 90 ( )
Vestido paraeldiario0a 20 ( )21 a30( )
Chaquetas de cuero 0 -50 () 51 a 60 ()
Blusas0al1l5()16a20( )
TopsOal2()13a20()
Calzado para dama 0a30() 31a50( )otros ()
14.- ;qué importancia le da a la marca?
Primaria ()
Secundaria ( )
Otros ()
15.- ¢Relaciona usted el precio y la calidad al momento de adquirir los
productos?
Si ()
No ()
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16.- ¢Al momento de adquirir las prendas se fija en el prestigio del
negocio?

Si()

No ()

17.- ¢ Cuanto cree usted que gasta en ropa mensualmente?

0-50 ()
51-100 ()
101-150 ()
151-200 ()
201-250 ()
2512300 ()
Mas 300 ()

18.- ¢Usted Adquiere los productos por?
Necesidad ( )

Moda ( )
Oferta ( )
Descuentos ( )
Otros ()

19.- ¢ Donde prefiere comprar su ropay las diferentes marcas de calzado?
Boutique de las ciudades cercanas ( )
Centros Comerciales ( )

Almacenes de la localidad ( )
Boutique del cantén ()

Otros ()
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20.- ¢Cuéles han sido los factores de servicio que usted considera que
podrian mejorar en las tiendas que usualmente visita?

Atencion al cliente ()

Disefio ( )

Calidad ( )

Moda ( )

Variedad ()

Asesoria de imagen ( )

Horario de atencién ()

GRACIAS POR SU COLABORACION

iQUE TENGA UN BUEN DIA!
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INSTITUTO TECNOLOGICO “LOS ANDES”

ENTREVISTA DIRIGIDA A LA PROPIETARIA DE LA BOUTIQUE “DANNA”

Como estudiante del Instituto Tecnologico Superior los Andes de la carrera de
Mercadotecnia Contabilidad y Tributacion me dirijo a usted del modo mas
respetuoso para pedirle que se digne ayudarme una vez mas respondiendo la
siguiente entrevista con el fin de obtener la informacién clara y firme para poder
desarrollar mi tema de tesis sobre la Implementacion de una Estrategia de
Posicionamiento para su negocio “DANNA BOUTIQUE” la cual me ayudara para

dar por finalizada mi carrera como tecndloga.

Banco de preguntas

1.- ¢En que se enfoco para iniciar con el negocio de una boutique?

3.- ¢ Cree usted que tiene competencia con otras boutique que ofrezcan ropa de

de la mismas marcas que usted ofrece?
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5.- ¢Los precios que usted ofrece por las prendas de vestir son accesible para

los clientes?

9- ¢En que se enfoca usted al momento de adquirir la mercaderia para su
negocio?

10.- ¢Cree usted necesario la implementacibn de una estrategia de
posicionamiento para lograr una mayor aceptaciéon de su mercaderia?

11.- ¢En qué cree usted que le beneficiaria una estrategia de posicionamiento

en su boutique?

GRACIAS POR SU COLABORACION



