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RESUMEN

El presente caso de estudio cuyo tema es estrategias de marketing en la boutique
“Carmen Dayana” de la ciudad de Babahoyo expone las diferentes problematicas que se
presentan a diario y como la inadecuada aplicacion de dichas estrategias han incidido en
las ventas de este negocio, por tal motivo es necesario tener en consideracion que
actualmente las estrategias de marketing son muy importantes para las grandes y
pequefias empresas puesto a que se han convertido en un medio digital para llegar de
forma inmediata a los usuarios, consiguiendo de esta manera garantizar las ventas de las
empresas y a su vez aumentar la cartera de clientes, incluso lograr posicionar la marca

tanto en el mercado como en la mente del consumidor.

Por tal razdn mediante esta investigacion se busca analizar las diferentes estrategias
de marketing en la Boutique “Carmen Dayana” las cuales son herramientas importantes
para lograr incrementar las ventas del negocio si se las aplica de manera adecuada. Con
respecto a la metodologia utilizada para poder establecer los gustos y preferencias de los
consumidores se utilizd técnicas como la encuesta y se realizd una entrevista al
propietario del negocio también se aplicé el método deductivo y referente a los tipos de
investigacion se hizo uso de la cualitativa y cuantitativa, luego con toda la informacion
obtenida se buscd dar una alternativa para solucionar los inconvenientes presentados por
lo que dicha propuesta se enfoco en la implementacion de estrategias de marketing para

lograr que la Boutique pueda incrementar sus ventas y mejore su indice de rentabilidad.

Palabras Claves: Estrategias, Marketing, ventas, posicionamiento



ABSTRACT

The present case study whose theme is marketing strategies in the "Carmen Dayana"
boutique in the city of Babahoyo exposes the different problems that arise daily and how the
inadequate application of said strategies have affected the sales of this business, for For this
reason, it is necessary to take into consideration that currently marketing strategies are very
important for large and small companies since they have become a digital medium to
immediately reach users, thus ensuring sales of companies and at the same time increase the
client portfolio, even managing to position the brand both in the market and in the mind of

the consumer.

For this reason, this research seeks to analyze the different marketing strategies in the
"Carmen Dayana" Boutique, which are important tools to increase business sales if applied
properly. With respect to the methodology used to establish the tastes and preferences of
consumers, techniques such as the survey were used and an interview was conducted with
the owner of the business, the deductive method was applied and regarding the types of
research, the qualitative method was used. and quantitative, then with all the information
obtained, an alternative was sought to solve the inconveniences presented, so said proposal
focused on the implementation of marketing strategies to ensure that the Boutique can

increase its sales and improve its profitability index.

Keywords: Strategies, Marketing, sales, positioning



1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La Boutique “Carmen Dayana” esta situado en la ciudad de Babahoyo, en las calles
Garcia moreno entre calderdn y 27 de mayo, este negocio se cre6 en el afio 2001, su
propietario el sr. Edison Crespo con Ruc. 1204302382001 es el encargado de administrar el
negocio y cuenta con 4 empleados a su disposicion, Se dedica a la venta prendas de vestir
femeninas y caballeros sean estas casuales o formales tales como; blusas, vestidos,
pantalones, pantalonetas, bermudas, camisetas y sudaderas. Es una pequefia empresa, el
propietario de Boutique “Carmen Dayana” decidid crear este negocio con el fin de generar
ingresos y a la vez para ofrecerle a las féminas y caballeros prendas de vestir innovadoras.

Sin embargo, el problema que existe en dicho local es que no se aplican las debidas
estrategias de marketing para mejorar los niveles ventas del negocio y por tal razon existe
falta de competitividad en el mercado. En la Boutique no se aplican estrategias que le ayude
a captar mas clientes para asi mejorar sus ingresos, no se ha optado por hacer algun tipo de
publicidad para que nuevas personas conozcan el negocio y lo que se oferta. Tampoco
cuenta con una pagina web para que las personas mediante las redes sociales puedan
conocer sus productos, donde se encuentra ubicado el local. Es importante tener en cuenta
gue mediante las plataformas digitales las pequefias empresas pueden darle publicidad a su
negocio sin ningln tipo de costo.
Estos son ciertos motivos que han generado que la Boutique “Carmen Dayana” no pueda

lograr un mayor crecimiento en el mercado.



2. JUSTIFICACION
Una estrategia de marketing define el proceso a seguir en base al producto o servicio
que se desea promocionar, es por ello que la correcta aplicacion de estrategias de marketing
le permitird a cualquier empresa obtener grandes beneficios, sobre todo para poder impulsar
las ventas de los productos que tiene a su disposicion. Estas estrategias son uno de los
componentes primordiales para que cualquier empresa alcance el éxito deseado por lo que
es importante conocer cuales estrategias se deberan aplicar antes de llevarlas a cabo.

Por tal razdn el analisis de este caso de estudio se procedié a realizar con la
finalidad de determinar la importancia de aplicar estrategias de marketing como
herramienta de posicionamiento de la Boutique “Carmen Dayana” dentro del mercado en
el que participa, ya que esta no cuenta con estrategias que le permitan mejorar su
participacion en dicho mercado, actualmente su nivel de ventas es bajo debido a que este
negocio no cuenta con estrategias de marketing que le permita captar la atencion de nuevos
clientes, no realizan ningun tipo de publicidad, ni poseen paginas digitales que actualmente
son muy utilizadas por los pequefios negocios para promocionar sus productos.

Por ello, hacer este caso de estudio servird para que la Boutique pueda mejorar sus
funciones y a su vez incremente sus ventas, es necesario tener en cuenta que el crecimiento
y desarrollo comercial de la Boutique esta relacionado con la venta de prendas de vestir
teniendo como objetivo principal posicionarse en el mercado de la ciudad de Babahoyo,
como una de las Boutiques mas importante de dicho canton, con la finalidad de cubrir la
demanda que existe en cuanto a los articulos textiles en el mercado y de esa manera, poder
satisfacer las necesidades de los consumidores a nivel de la localidad, no obstante para
poder lograr dicho objetivo la Boutique deberd implementar adecuadas estrategias de

marketing.



3. OBJETIVOS
3.1 Objetivo General
Analizar las diferentes estrategias de marketing en la Boutique “Carmen Dayana” en la
ciudad de Babahoyo.
3.2 Objetivos Especificos
e Determinar la situacién actual de las estrategias de marketing de la Boutique
“Carmen Dayana”.
¢ Identificar los principales factores que generan baja rentabilidad en la Boutique
mediante técnicas de recoleccion de datos.
e Implementar estrategias de marketing que permitan mejorar los niveles de

ventas del negocio.



4. LINEA DE INVESTIGACION
El presente caso de estudio que se esta llevando a cabo bajo el esquema de analizar
las diferentes estrategias de marketing en la Boutique “Carmen Dayana” en la ciudad de
Babahoyo se sustenta bajo la linea de investigacion de la carrera la cual es; Gestion
financiera, Administrativa, Tributaria, Auditoria y Control, mientras que la sublinea: es;

Marketing y Comercializacion.



5. MARCO CONCEPTUAL

Boutique “Carmen Dayana” se encarga de comercializar prendas de vestir para
damas y caballeros para todo tipo de ocasion, las prendas que por lo general se vende en
dicho local estan dirigidas a un segmento de mercado que comprende la edad entre los 15
a 50 afios, por lo que se busca ofrecer productos de calidad con disefios exclusivos a
precios accesibles y que logren satisfacer las expectativas de los clientes.

No obstante, en este local no se han implementado estrategias de marketing
adecuadas que les permita captar clientes nuevos y fidelizar a aquellos que ya han
comprado en dicho establecimiento y a su vez pueda mejorar sus niveles de venta, por tal
razon la problematica central de la Boutique Carmen Dayana corresponde a sus estrategias
de marketing las cuales intervienen en las ventas del negocio. Por tal razén la finalidad de
esta investigacion es detectar los factores que influyen en el nivel de rentabilidad de la
Boutique.

La estrategia es uno de los elementos claves de una organizacion para su correcto
desempefio en el mercado, pero la implementacién de dicha estrategia debe ir acompafiada
de un adecuado proceso de comunicacion a todo nivel, liderado por los directivos de la
organizacion, quienes no solamente tienen la responsabilidad de escoger el tipo de
estrategia que se llevara a cabo, sino que también deben transmitir a todos los
colaboradores el grado de importancia que tiene el aporte de cada uno para la consecucion
de la estrategia. (Pérez , Uzcategui, & Solano, 2017)

Las estrategias son el medio que las empresas utilizan para lograr alcanzar las
metas propuestas por ello (Tomas, 2020) define a la estrategia de marketing como; el
proceso que permite que una empresa se centre en los recursos disponibles y los utilice

de la mejor manera posible para incrementar las ventas y obtener ventajas respecto de la



competencia. Las estrategias de marketing parten de la base de los objetivos de
negocio de la empresa.

Existen diversos tipos de estrategias de marketing que las empresas pueden aplicar
para lograr alcanzar sus fines:
1. Estrategias de segmentacion

A través de las estrategias de segmentacion la empresa puede elegir el tipo de
clientes al que sera direccionado el producto o la marca. Por lo tanto, si desea esta puede
darse directamente a un publico masivo, diferenciado, concentrado o tomar cliente a
cliente. Mientras tanto, la estrategia de marketing masivo tiene como objetivo poder buscas
y apelas al mercado completo, eso quiere decir, que todos los que le sean posible menos los
gue se encuentran dentro de la burbuja del afecto.
2. Estrategias en relacion con la competencia

Cuando se habla de competencia se refiere a los demaés establecimientos que
comparten la actividad comercial a la que uno se dedica, por lo tanto, este tipo de
estrategias, busca definir la posicién que ocupa dentro del mercado comercial en donde este
se esté desarrollando.
3. Estrategias de posicionamiento de marca

Cuando hablamos de posicionamiento de la marca, es cuando, la empresa busca
captar la atencién de los clientes a través de estereotipos mas especificos, por lo cual, las
empresas presentan un conjunto de marcas para que el cliente se vaya afianzando y poder
inclinarse por un tipo de producto que lo eligi6 por particularidad Gnica en su aspecto.

4. Estrateqgias de penetracion en el mercado

Las estrategias de penetracion de mercado tienen como objetivo buscar el

crecimiento de la empresa, a través de la expansion en la comercializacion de los productos


https://www.cyberclick.es/numerical-blog/objetivos-de-un-plan-de-marketing-10-ejemplos
https://www.cyberclick.es/numerical-blog/objetivos-de-un-plan-de-marketing-10-ejemplos
https://blog.hubspot.es/marketing/estrategias-de-producto

que oferta la empresa en otros lugares o sectores, poniendo a la par las necesidades reales
de esos consumidores. Por lo tanto, esto se da a traves de la incursion en mercado similares,
en donde existen otros tipos de consumidor que al pasar el tiempo pueden adaptarse al
producto o empresa con la que estan relacionandose para adquirir sus articulos o servicios.
5. Estrategias de cartera o de eliminacion de productos

Las estrategias de cartera o de eliminacidn de productos surgen cuando existe
mucho recurso utilizado para la venta de un articulo y este no ha obtenido una utilidad
positiva, conllevando a que se gaste mas de lo que se gana, permitiendo que se dé un
retorno de la inversion, pero en porciones menores 0 a su vez genera perdida. Por lo cual,
busca analizar que producto o servicios sirven para vender y los que no simplemente se lo
saca de la circulacion en el mercado comercial.

6. Estrategias de marketing digital

Este tipo de estrategias permite que la empresa utilice las herramientas digitales
para comercializar y posicionarse en la mente de los clientes virtuales, cominmente
Ilamado marketing digital. Por lo cual, es factible utilizar estos medios, ya que, se ahorran
tiempo, espacio y factor econémico.

7. Estrategias de marketing de contenidos

Este tipo de estrategias también utilizan las herramientas y plataformas digitales, la
diferencia, es que va acompafiada de contenidos como imagenes, eslogan, frases o articulos
que permitan llamar la atencion del cliente y a eso se lo conoce cominmente como un blog

comercial.

8. Estrategias de fidelizacion


https://blog.hubspot.es/marketing/guia-completa-estrategia-marketing-digital

Las estrategias de fidelizacion parte de una relacion comercial entre la empresa y
sus consumidores. Esto sucede, cuando la organizacion oferta productos y servicios de
calidad que han logrado satisfacer las necesidades de sus clientes mas de lo que ellos
mismo han esperado, por lo cual, la empresa al tener resultados positivos, implementas
estrategias que llamen mas y mas la atencién del usuario permitiéndole ganar mas
experiencia en compra y poder fidelizarlo para beneficios de la compafiia y por ende para el
cliente, ya que, logra seguir satisfaciendo sus necesidades, gustos y preferencias.

9. Estrategia de marketing de boca en boca

Este tipo de estrategia no es empresarial, sino mas bien fruto de la satisfaccién de
las necesidades que han sido cubiertas por la empresa hacia su cliente, conllevando, a que
estos usuarios al sentir demasiados satisfechos logran impulsar y motivar a mas personas a
que adquieran los productos y servicios que ofrece la organizacion en el mercado comercial
(Sordo, 2021).

Es necesario tener en cuenta que la aplicacion de estrategias es muy importante
para las empresas pues de estas va a depender el éxito que logren, el correcto desarrollo de
las estrategias va a permitir que las empresas sean mas competitivas en el mercado,
fidelicen a sus clientes dado a que se enfocaran en brindarles una buena atencion y asi
incrementar sus ingresos. Por ello se debe planificar cuales estrategias se van a aplicar y
luego se las lleva a cabo.

La implementacién es el cuarto paso en el proceso de gestion estratégica y es

donde conviertes tu plan estratégico en accién. Esto incluye cualquier iniciativa, desde
ejecutar un nuevo plan de marketing para aumentar las ventas hasta implementar un nuevo
software de gestion del trabajo para mejorar la eficiencia en los equipos internos. (Team

Asana, 2021)


https://asana.com/es/resources/strategic-management-stages

En base a dicho cuestionamiento se puede argumentar que las estrategias son muy
importantes para cualquier negocio, si se aplican buenas estrategias se tendran resultados
empresariales favorables es decir que se deben llevar a cabo cada una de las acciones
propuestas de manera coordinada para asi lograr los resultados esperados. Pero para
aplicar correctamente estrategias se debe tener un amplio conocimiento de la empresa
desde su parte interna y externa, saber cuales son sus fortalezas para que mediante la
aplicacion de dichas estrategias las fortalezas se puedan reforzar a su vez disminuir las
debilidades, aprovechar las oportunidades y detectar las amenazas de la empresa, logrando
asi una ventaja competitiva para el negocio.

El desarrollo de la competitividad permite a las organizaciones alcanzar una
posicion relevante en el mercado y en el entorno en el que se desarrolla; por otro lado, la
competencia hace referencia a la hostilidad existente entre las organizaciones con el fin de
maximizar sus beneficios y cumplir con las metas y objetivos establecidos. De esta
manera, la ventaja competitiva no funciona simplemente como una proteccién frente a la
competencia, sino que contribuye con la formulacién y ejecucion de estrategias que le
permiten modernizar y enriquecer a la empresa. (Chuquimarca, Lincango, & Taco, 2019,
pag. 721)

En otras palabras, mediante la ventaja competitiva lo que se busca es ofrecer a los
clientes productos o servicios de una manera distinta de la que ofrecen los competidores.
Una empresa que tengan una ventaja competitiva tendrd mejores condiciones para
competir, por ende, obtiene mejores resultados que una empresa que pueda seguir una
estrategia similar, pero que carece de una ventaja competitiva. Por tal razon para que un
negocio pueda trabajar con una ventaja competitiva definitiva, primero debe tener en

cuenta que debe efectuar ciertos arreglos en la empresa para lograr obtener dicha ventaja



(Diaz, Quintana, & Fierro, 2021).

En este caso la Boutique Carmen Dayana no ha logrado tener una ventaja
competitiva a diferencia de las demas boutiques que existen en el canton Babahoyo debido
a que no se ha enfocado en aplicar estrategias de marketing acordes a lo que los clientes
requieren hoy en dia, las estrategias que solian aplicar antes no estan funcionando como se
esperaba debido a que los tiempos cambian y las empresas se deben ir acoplando a las
nuevas actualizaciones en el tema de marketing.

“el marketing es muy amplio y tiene un prop6sito muy claro: “ayudarte a vender
mas” sobre todo si eres una pyme.” (Loidi, 2020). Por ello el marketing es esencial en
cualquier negocio pues este es una herramienta que contribuira para que el negocio pueda
crecer mediante métodos, técnica y estrategias que se deberan aplicar adecuadamente.

De acuerdo con (Mare Nostrum, 2022) menciona que los tipos de marketing son
los siguientes:

Marketing Offline o tradicional

Este tipo de marketing se encarga de realizar el mejoramiento de la
comercializacion de los productos y servicios a traves de la utilizacion de herramientas o
formas publicitarias que se dan por medio de prensa escrita 0 hablada, radio, folletos,
pancartas y vallas publicitarias, cuya finalidad es atraer a los clientes presentando y
promocionando lo que las organizaciones ofrecen en un determinado mercado comercial.
De esta manera, es que se puede lograr que se dé un crecimiento positivo basado en
estrategias comerciales.

Marketing Digital
Este tipo de marketing es utilizado como una herramienta en el cual la empresa

puede establecer las diferentes estrategias comerciales que permitan dar a conocer de mejor



manera los productos y servicios que comercializa con la unica diferencia del marketing
tradicional, que este se ejecuta a través de plataformas, redes sociales o aplicaciones que
usen internet. De esta forma, la compafiia hace que sus operaciones y actividades entre el
cliente y la empresa sea mas interactiva y dinamica.
Outbound Marketing

Se conoce como marketing intrusivo, ya que, se presenta por medio de anuncios
publicitarios que aparecen mientras se esta dando uso alguna plataforma que utilice
internet, lo cual, permite que de manera improvisada los usuarios se vayan interesando
sobre lo que se presenta, siempre y cuando este demuestre un interés, caso contrario se
podria limitad la opcidn de no ver anuncios o notificaciones mientras se ejecuta alguna
actividad o tarea desde el dispositivo maévil o escritorio.
Inbound Marketing

Opuestamente al caso anterior se encuentra el Inbound Marketing. Este tipo de
marketing se usa como estrategia para atraer a los consumidores, haciendo que se
conviertan en leads y luego en clientes reales.
Marketing de contenidos

Este tipo de marketing se distingue a los demas, ya que, aparece con la fusion tanto
del marketing inbound con el digital, teniendo como resultados, la difusion de informacion
detallada sobre las caracteristicas, beneficios, promociones y ventajas que cuenta un
producto o servicio a través de herramientas digitales que son especificamente orientadas,
esto sucede, a través del envi6 de dicha informaciones a las redes sociales de los usuarios,

correos electronicos y deméas medios que tenga una actividad interactiva.

Email marketing



Se trata de una herramienta esencial dentro del marketing digital. Con él se
consiguen enviar contenidos y ofertas por email, aproximandose al consumidor y haciendo
que se dirija directamente al objetivo de compra.

Social Media Marketing

Las redes sociales han llegado para quedarse, por lo que, si los consumidores las
usan, las empresas también. Este tipo de marketing se utiliza principalmente para informar,
observar e interactuar con el pablico objetivo. Ademas, permiten crear anuncios, lo que
estrecha mucho mas la relacién empresa-consumidor.

SEO Y SEM

El SEO (Search Engine Optimization) hace referencia a las técnicas que las
empresas utilizan en el desarrollo de las paginas web de la organizacion, con la finalidad de
poder mejorar su posicién econémica en base a los resultados obtenidos de la operacion
comercial que se ejecuta dentro del mercado comercial. Por lo tanto, se puede determinar
que esta cuenta con conjunto de estrategias que permiten tener mayor visibilidad mediante
la implementacion de campafas publicitarias para captar més clientes para la compafiia.
Neuromarketing

Este tipo de marketing busca medir las actividades neuronales de los clientes o del
publico objetivo cuando hay una exposicién ante diferentes campafias o propagandas. Su
objetivo es explicar el comportamiento de las personas, desde la base de su
actividad neurobioldgica para comprender todas las decisiones que toma un individuo a la
hora de comprar algo.

En la boutique se han implementado descuentos de ciertas prendas de vestir pero
son de ropa que presentan ciertas anomalias o que estan averiadas por el tiempo que se ha

mantenido en el local y no se han vendido, existen prendas con disefios de algunos afos



atras que en la actualidad no se estan usando y por tal razdn casi los usuarios no acceden a
aquellos descuentos, tampoco realizan algun tipo de publicidad que le permita dar a
conocer a la poblacion de la ciudad de Babahoyo y sus alrededores sobre los productos
que tienen a la venta, por ejemplo contar con una pagina de internet les permitira
promocionar sus productos de manera gratuita y que muchas personas conozcan su local,
sin embargo carecen de ella.

La publicidad puede hacerse en distintos medios de comunicacién, ya sea en
television, radio, periddicos, etc.; emplearlos como apoyo para difundir las estrategias
publicitarias y llegar no solo al consumidor ideal, sino a todo aquél que lea, vea el mensaje
o0 escuche el anuncio. La clave es transmitir emociones que hagan que las personas creen un
lazo con el producto, idea o servicio presentado. (Morales, 2018)

Una de las principales problemaéticas que se ha presentado en la Boutique “Carmen
Dayana” es en cuanto a su indice de rentabilidad que es bajo debido a que en los Ultimos
afios su nivel de ventas ha disminuido esto se ha dado por el ingreso de nuevos
competidores al mercado, actualmente dentro del canton Babahoyo existen muchos locales
dedicados a la venta de prendas de vestir con modelos muy variados y a precios bastante
econodmicos y de buena calidad, por tal razén la boutique se ha visto afectada.

Las empresas compiten para ganarse la preferencia de los consumidores,
proveedores y clientes. En tal sentido, para ser competitivas, necesitan tener un desemperio
mayor que otras, pues se disputan los mismos clientes. Una organizacion es competitiva
cuando tiene alguna ventaja sobre sus competidores. (Donowa & Morales, 2018)

En relacion a dicho cuestionamiento en la boutique se deberia prestarles mas
importancia a los competidores, se debe de analizar en que podria mejorar para estar a la

par con las otras boutiques que se dedican a ofrecer articulos similares lo cual provoca que



se concrete el precio de los productos que se tiene a la venta, en caso de que sucediera el
aumento de los precios la boutique correria el riesgo de que los usuarios le compren a la
competencia y sus niveles de ventas se afectarian. Por tal razon se debe definir estrategias
concretas para contrarrestarlas.

Otro problema que existe es en relacion a los colaboradores del local dado a que
muchas veces no les bridan una buena atencion a los clientes debido a que no saben toda la
informacion de los precios y talla de las prendas que ofrecen en la boutique por tal razon el
personal no puede solucionar las dudas de los usuarios, es muy importante que los
vendedores estén mas formados y preparados para que puedan atender mejor a los clientes
y le puedan ofrecer un servicio de calidad.

Se determina que la calidad en el servicio ha ido adquiriendo mucha importancia
dentro del desarrollo y operacion comercial de las empresas, debido a que los clientes
actualmente cuentan con necesidades y expectativas que al pasar el tiempo van subiendo
méas y més de nivel, teniendo como resultados consumidores exigentes, por lo cual, cada
compafiia trata de igualarse o exceder dichas expectativas. Por lo tanto, las organizaciones
deben de tener claro es que se ofrezcan productos y servicios que cumplan los estandares de
calidad, ya que, de esa manera, pueden contar con una ventaja competitiva propia que le
haga reflejar la diferencia con los demas establecimientos que se compite en el mercado
comercial local o provincial (Valenzuela, Buentello, Gomez, & Villareal, 2019).

En base a la cita anterior se puede argumentar que la atencion al cliente es
imprescindible en cualquier empresa, ya sea esta comercial o de servicios, dado a que este
es un elemento importante para que los usuarios estén satisfechos con la empresa en
relacion a los bienes o servicios que les ofrecen y de esta manera se conviertan en clientes

frecuentes y se logre la fidelizacion de los mismos.



La subsistencia de las empresas en el mercado, esta relacionada con su capacidad
para captar y fidelizar clientes. Una empresa presenta ventaja competitiva si cuenta con una
mejor posicion que sus rivales, tanto para asegurar clientes como para defenderse contra las
fuerzas competitivas. De este modo, la calidad del servicio es entonces un elemento
estratégico que aporta ventaja competitiva. (Arellano, 2017)

De acuerdo al problema anteriormente mencionado sobre la inadecuada atencion
que les brindan los empleados a los clientes, se debe a que en la boutique suele existir con
frecuencia rotacion del personal y es que los horarios son un factor que influye en el tiempo
de trabajo del personal, no todos los empleados se acoplan al horario por lo que su salida
del local es acelerada, no duran mucho tiempo y esto ocasiona que constantemente se
contrate nuevo personal por lo que se les dificulta aprenderse rapido la informacion
completa de las prendas y demas articulos que oferta la boutique.

La rotacion de personal durante mucho tiempo ha sido un tema que genera mucho
interés en el campo del comportamiento gerencial y organizacional, debido a los costos
elevados en dinero y tiempo al area de talento humano, ya que debe empezar el proceso
para reclutar o capacitar a la persona idénea que reemplazaré esa vacante. Debido a estos
constantes cambios que se originan en las organizaciones, la rotacion de personal ejerce
presion sobre los demas miembros del equipo, causando descontento, desmotivacion,
insatisfaccion laboral, sobrecargas de trabajos e incluso el deterioro de salud del empleado
causado por el estrés laboral. (Méarquez, Villegas, Moreira, & Gaibor, 2021)

Otro de los inconvenientes de la boutique es la falta de stock que existe en ciertos
productos preferidos por la demanda es ciertas ocasiones los usuarios desean comprar un
determinado producto del local sin embargo no hay stock de dicho articulo o no suele estar

disponible en el modelo o talla que necesitan esta problematica por lo general se presenta



mas en los clientes mas jovenes que en los de mas edad. “Dicen que las empresas deben
reinventarse cuando mejor les va, en el caso de la cadena de abastecimiento siempre se
debe estar en ese proceso. Si se le van a dar los recursos necesarios recién cuando hay
problemas, casi siempre va a ser muy tarde.” (Del Solar, 2019)

Otra problemaética presentada en el local es la desorganizacion que existe debido a
que la tienda no cuenta con un espacio amplio y suelen estar las prendas desordenadas, la
boutique no cuenta con un espacio para almacenar la ropa que dispone, de la misma manera
cuando los clientes requieren de cierto producto se les dificulta buscar las tallas y modelos
de su preferencia, esto les lleva tiempo a los empleados por lo que genera un poco de
malestar a los clientes quienes deben esperar para que les muestren las prendas.

Se observa que el mundo comercial cuenta con espacios muy angostos para poder
realizar sus actividades y tareas logisticas, que permitan establecer y determinar un orden
inventariado sobre toda la mercancia que se distribuye, ya sea de un area a otros, o de un
local a otro, por lo tanto, deben de estar preparados con todos sus recursos necesarios para
cumplir con las demés y exigencia de un mercado mas globalizado, lo cual, buscara
satisfacer sus necesidades no solo con un producto sino con una variedad més amplia

(Alcaraz, 2018).



6. MARCO METODOLOGICO
Métodos:

De acuerdo a la metodologia utilizada en este trabajo investigativo, se utilizé un
método para efectuar el desarrollo del presente caso de estudio, dicho método fue el
deductivo el cual se basé en la observacion de los hechos que se presentan en la Boutique
Carmen Dayana con respecto a las estrategias de marketing para poder emitir las
conclusiones pertinentes del trabajo.

Tipos de investigacion:

En base a los tipos de investigacion se utilizé la cualitativa porque se realizé un
estudio previo sobre la situacion problematica presentada en el local comercial a través de
la indagacion y recopilacion de informacidn, a su vez se aplico la investigacion cuantitativa
debido a que se realizd una encuesta para obtener datos estadisticos sobre las opiniones de
los clientes de la boutique.

Técnicas:

En cuanto a las técnicas de investigacion se aplicaron encuestas y entrevista, la
encuesta se realizo a los clientes de la Boutique y la entrevista se aplico a la propietaria del
establecimiento también se utilizé un instrumento el cual fue un cuestionario que consto de
diez preguntas, a través de las técnicas e instrumento que se aplicaron se pudo comprobar

cudles son los factores que influyen en los niveles de ventas de la Boutique.



7. RESULTADOS
En el presente caso de estudio se aplicaron diversas técnicas como fueron encuestas
aplicadas a 20 clientes concurrentes de la Boutique “Carmen Dayana” y una entrevista al
propietario del local con el fin de recolectar informacion que contribuya a la obtencién de
resultados esperados y asi poder emitir las conclusiones generales del trabajo investigativo.

Tabla 1

Resultados de la entrevista aplicada al propietario de la Boutique “Carmen

Dayana”

Orden Preguntas

Datos relevantes encontrados

¢Como considera que esta

actualmente el nivel de

En la actualidad las ventas son regulares hay

dias en los que se venden muchas prendas,

' ventas de su negocio? pero otros dias no son tan buenos.

Pienso que si, aunque existen algunos

¢Considera que su negocio  aspectos que hay que mejorar para ser
2 es competitivo frente alas  mucho més competitivos.
demas boutiques?

Publicidad casi no hacemos, pero tratamos
¢Qué medios utiliza para  que nuestros clientes recomienden nuestros
promocionar sus productos también estamos pensando en

3 productos? crear una paina de Facebook para subir
nuestras prendas y las personas se interesen
por nuestros productos.

¢Ha implementado algin ~ En la Boutique en ocasiones implementamos
A tipo de estrategia para descuentos en ciertos productos.

captar nuevos clientes?




¢Considera que el espacio  El espacio del local es uno de los aspectos

de su negocio es el que quisiera mejorar si mas adelante tengo la
adecuado para la oportunidad porque es reducido y por ello no
organizacion de sus puedo exhibir como desearia todas las
prendas? prendas.

Como en todo negocio siempre va a existir
un empleado que se desenvuelva mejor que

) otro, yo cuento con 4 empleados y trato de
¢Como observa usted el _ -
B que todos realicen con eficiencia sus
desempefio de sus ) B
funciones, pero también depende de ellos
colaboradores? o
pues en el local ha existido constante

rotacion del personal porque no todos se

adaptan al trabajo.

¢Cree usted que es Claro que si, pienso que cualquier medio
necesario la para lograr mejorar las ventas es Util.
implementacion de

estrategias de marketing

para mejorar las ventas en

la Boutique Carmen

Dayana?

Fuente: Entrevista aplicada al propietario de la Boutique “Carmen Dayana”

Elaborado por: Joselyn Gonzalez



Resultados de la encuesta aplicada a los clientes de la Boutique “Carmen Dayana”
Tabla 2

Frecuencia de compra

Opciones Frecuencia %

Semanal 6 30%

Mensual 8 40%
Trimestral 1 5%
Semestral 0 0%

Otros 5 25%

Total 20 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la Boutique “Carmen Dayana”
Elaborado por: Joselyn Gonzalez
Tabla 3

Satisfaccion de la atencidn recibida

Opciones Frecuencia %

Muy Satisfecho 5 25%
Satisfecho 8 40%
Medianamente satisfecho 5 25%
Algo satisfecho 2 10%
Insatisfecho 0 0%

Total 20 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la Boutique “Carmen Dayana”

Elaborado por: Joselyn Gonzélez



Tabla 4

Calidad y precio de las prendas

Opciones Frecuencia %

Excelente 1 5%

Muy Buena 9 45%

Buena 10 50%
Regular 0 0%
Deficiente 0 0%

Total 20 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la Boutique “Carmen Dayana”

Elaborado por: Joselyn Gonzalez

Tabla 5

Implementacion de estrategias de marketing para mejorar las ventas

Opciones Frecuencia %

Muy Necesario 12 60%
Necesario 6 30%

Neutral 0 0%
Algo necesario 2 10%
Innecesario 0 0%

Total 20 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la Boutique “Carmen Dayana”

Elaborado por: Joselyn Gonzélez



Tabla 6

Factores para mejorar la Boutique

Opciones Frecuencia %

Disefio 4 20%

Precio 5 25%

Calidad 6 30%
Atencion al cliente 4 20%
Variedad 1 5%

Horarios de atencion 0 0%

Total 20 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la Boutique “Carmen Dayana”

Elaborado por: Joselyn Gonzalez



8. DISCUSION DE RESULTADOS

De acuerdo con la entrevista aplicada al propietario de la Boutique “Carmen
Dayana” el sr. Edison Crespo se pudo conocer que los niveles de venta del local son
regulares a pesar que el negocio cuenta con gran variedad de prendas de vestir los clientes
actuales son exigentes y se enfocan mucho en la calidad de las prendas y el precio, en
muchas ocasiones prefieren adquirir prendas econdémicas, aunque sean de poca calidad.
Con respecto a las estrategias que aplica el propietario de la boutique para captar nueva
clientela menciono que suele aplicar descuentos en ciertas prendas para que las personas se
interesen por comprar dichos productos aunque en ocasiones no ha funcionado como se ha
planeado, a pesar de aquello el sr. Edison se ha comprometido a buscar nuevas alternativas
para mejorar sus niveles de ventas y a su vez seguirle ofreciendo a sus clientes productos de
calidad y a precios accesibles para que ellos puedan estar satisfechos con las prendas que
reciben.

Otro aspecto que considera el propietario debe mejorar es respecto al espacio del
local debido a que este es reducido y se dificulta organizar y exhibir todos los modelos de
prendas de vestir con los que cuenta la Boutique para ello el sr. Edison tiene planeado
realizar un pequefio préstamo para poder ampliar el local, a su vez también tiene pensado
crear una pagina de Facebook e Instagram para mediante estas redes promocionar sus
prendas y lograr captar méas clientela de esta manera podra mejorar sus ventas y obtener
mayores ingresos. En base a las encuestas las cuales se aplicé a 20 clientes de la Boutique
“Carmen Dayana” se logrd obtener la siguiente informacion: Referente a la tabla 2,
respecto a la frecuencia con la que compran los clientes en la boutique se obtuvo como
resultado que la mayor cantidad de encuestados con el 40% mencionaron que adquieren

ropa mensualmente, el 30% menciono que compran prendas de vestir a la semana, una



cantidad menor con el 5% contestd trimestralmente, mientras que el restante mencion6 que
en otras ocasiones por ejemplo cuando tienen alguna fiesta o evento.

De acuerdo a la tabla 3, sobre el nivel de satisfaccion en cuanto a la atencion
recibida de los clientes de la boutique, el 25% menciono estar muy satisfechos con la
atencion que le brindan en el local, el 40% esta satisfecho mientras el 25% medianamente
satisfecho y el 10% restante algo satisfecho esto se debe a que en ocasiones los clientes
requieren de alguna prenda que necesitan en ciertos modelos y tallas pero debido a la falta
de organizacion de las prendas a los empleados se les dificulta buscarlas rapidamente
generando asi pérdida de tiempo para el cliente.

En cuanto a la tabla 4 con respecto a la calidad y precio de las prendas de vestir el
5% considera que es excelente pues en la boutique tienen variedad de prendas, un 45%
menciond que es muy buena y el 50% restante considera que es buena tanto la calidad
como el precio de las diferentes prendas que comercializa la boutique, aunque si
mencionaron que existen ciertos productos que tiene un precio un poco alto. Referente a la
tabla 5 sobre la implementacion de estrategias de marketing para que el comisariato mejore
sus ventas, la mayor cantidad de clientes encuestados mencionaron gque si es muy necesario
debido a que si en la boutique se aplican nuevas estrategias para promocionar sus productos
van a poder mejorar sus ventas y asi mismo aplicar estrategias para mejorar la atencion que
les brindan, un 30% considera que si es necesario mientras que el 10% menciond que es
algo necesario.

En base a la tabla 6 con respecto a los factores en los que se deberia enfocar el
propietario para mejorar la boutique “Carmen Dayana” el 20% de los encuestados
mencionaron que se deberia enfocar en el disefio de las prendas, el 25% mencioné que el

precio pues consideran que ciertas prendas tienen un precio elevado, un 30% considera que



la calidad de la prendas se deberian mejorar, a su vez el 20% menciono que la atencién
debido a que se deben enfocar e llenar las expectativas de los clientes y finalmente el 5%
considera que se deberian enfocar en la variedad de las prendas ya que cada persona tiene

diferentes gustos.



9. CONCLUSIONES

Una vez analizadas las diversas problematicas que se presentan en la Boutique
“Carmen Dayana” con respecto a la inadecuada aplicacion de estrategias de marketing se
pudo llegar a las siguientes conclusiones: Debido a que en la boutique no se han
implementado estrategias acertadas que contribuyan a captar nuevos clientes y fidelizar a
los usuarios frecuentes sus niveles de ventas han ido disminuyendo afectando asi su indice
de rentabilidad esto a su vez también ha generado que sea menos competitiva en el mercado
participante.

Mediante una entrevista aplicada al propietario de la boutique se pudo conocer los
principales factores que han incidido en que el local tenga baja rentabilidad, uno de ellos es
la calidad y precio de las prendas de vestir, la atencion brindada a los clientes y a su vez la
constante rotacion del personal debido a que los horarios del local son un poco agotador y
los empleados no suelen adaptarse a ello y esto ha ocasionado que se tenga que estar
contratando nuevo personal el cual requiere de tiempo para conocer las prendas que se
comercializa sus modelos y precios.

El propietario del local, el Sr. Edison si aplica en ocasiones descuentos en
determinadas prendas pero debido a que han surgido ciertos inconvenientes al momento de
los clientes cancelar dicho producto, no ha seguido aplicando los descuentos, sin embargo
es importante que planifique e implemente estrategias acertadas como promociones,
descuentos, regalos, dias locos, combos, entre otros para Ilamar la atencion de los usuarios

y que deseen adquirir sus productos de esta manera mejorarian sus ingresos.



10. RECOMENDACIONES

Se recomienda al propietario de la boutique realizar constantes analisis de mercado
para determinar con exactitud los gustos y preferencias de los usuarios dado a que cada vez
sus expectativas son mayores y los negocios deben adaptarse a ello de esta manera se
podrian aplicar estrategias que sean favorables tanto para el cliente como para el local para
ya que mejoraria sus ventas.

En el local se deben enfocar en brindarles una atencién eficiente a sus clientes y es
que de ellos depende que el negocio genere sus ingresos, el duefio del negocio debe
establecer horarios adecuados para sus empleados de esta manera ellos podran acoplarse
muy bien a su trabajo y asi se evitaria que exista tanta rotacion del personal y con respecto
a las prendas se de vestir se deben establecer precios acordes a la calidad de dicho
producto.

De acuerdo a las estrategias que se deberia implementar en el local, esta la creacion
de paginas web para darle publicidad a los articulos que comercializa la boutique, mediante
la utilizacién de redes sociales como Facebook, Instagram y Twiter las personas podran
observar las prendas que se ofertan y asi lograran acceder a ellas, también se puede aplicar
las entregas a domicilio, pues mediante las redes los usuarios pueden adquirir sus prendas y
se les puede entregar a domicilio, este es un método que actualmente se esté utilizando para

poder vender mas.
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ANEXOS

Anexo 1: Carta de Autorizacion

OUTIQUE _

- ARSI i il
- 1204302382001

Babahoyo, 15 de julio del 2022

Magister

Eduardo Galeas Guijarro

DECANO DE LA FACULTAD DE ADMINISTRACION FINANZAS E
INFORMATICA

En su despacho.

Reciba un cordial saludo de quienes conformamos “BOUTIQUE CARMEN
DAYANA?” de la ciudad de BABAHOYO.

Por medio de la presente me dirijo a usted para comunicarle que se ha AUTORIZADO
al estudiante JOSELIN JOMAIRA GONZALEZ CHAVEZ de la carrera de comercio
de la Facultad de Administracion Finanzas e Informdtica de la Universidad Técnica de
Babahoyo para que realice el estudio de caso con el tema: ESTRATEGIAS DE
MARKETING EN LA BOUTIQUE “CARMEN DAYANA” EN LA CIUDAD DE
BABAHOYO, el cual es requisito indispensable para poder titularse.

Sin otro particular me suscribo de usted.

Atentamente




Anexo 2: Informe Urkund

a
1l CERTRCADOD DE AMALISIS
T mapurer
-

GONZALEZ CHAVEZ JOSELIN JOMAIRA

Bambre del documento GOREALLT CHAWT T IDGILK
oW AR, b

Tamafic Sl Soramaenta crigmal: 7323

Autor: jessliin Gonrales Chaser

Fuentes principales detectadas

el

Dwpcaitamis: |melin Gonraler CThaver
Fecha de depiaitoe 1RSI
Tipa de carga url_submisaicn
Fecha du fin de sniliss 138725021

1181 |

8w

- Taxio sntry cormilian
O nimiFtuge s caml e

1% idiama no reomodds

Hi mere g palabrm: 7217
WU mere S caractarm: 1160

L Dwncripi cna Daton

1 a FLEL AT : F I Eupama Ma ™ Palstywe obarcw  Tiwjiod
i L Tl AT LT TR LA £ T B -l B malubis)

H E\l A Ticemry ek fasi b § Y | R L ]

U

] e e e G T gTLsa k Y kb i - 1 6] 0 palara
1 Pl i i
W ACHID O L . ;

4 E| i i 2 S i 1 2 P O < T "':"""'“' e
1 P LT S
WY SR adumE arcia de - 5 i la ] nin | LB Pk i me - o -

-] a v LT i a8 ATt e el i Tl = Tia "I“'_ :
1 P T R

Fusentes con similinsdes fortuitas
L Dwacrip<icnmm Daiou
1 [ ] AGUIRRI_ CARDIMAS KEVIW_ PATHCIDGSoce | AGNFAL CAADEhSS PEWR .. douis. Fry il s
- %0 proskans s ini bibs : ERTT

z .=. MAEAMD ARTIASD MELISSA MARA docy | hAFAKKD AATUDE MELISSA MARLL s . dabe o iddaricm ¢ Tin
B AT R O T (T Sy

3 '|=|' Wilach Kiwto Adeian Aurelic.dacx | Vilach Nims Adrian Surelin Filies < T | by im0 T
B £ AOnETETI O O T e Sy

4 L] RDDMGUET GUTHDARLY CEL] GANCL dacy | ADCAGLUET GUTEARLI DU GRA.  dedsd Fry L]

[ 11 et G T abik i

Fuentes menchonadas [sin similitudes detectadas) [riss fusrees han s docitscon en el docomentio un snconres wmilioden

1om Fabnp o smar

1 o

i

mar ot ry;




Anexo 3: RUC

Consulta de RUC

RUC Razdn social

1204302382001 CRESPO SILVA EDISON AGUSTIN
Estado contribuyente en el RUC Nembre comercial

ACTIVO

Actividad economica principal VENTA AL POR MENOR DE PRENDAS DE VESTIR Y PELETERIAEN

ESTABLECIMIENTOS ESPECIALIZADOS.

Clase contribuyente Dbligado a llevar contabilidad

PERSOMA NATURAL OTROS WO
23/11/200 19/10/2015 07/09/2010
Ocultar establecimientos

Establecimiento matriz:

Lista de establecimientos - 1 registro

LOS RIOS / BABAHOYO /
002 BOUTIQUE CARMEN DAYANA I B ABIERTO
GARCIA MOREND 407 Y 27 DE

MAYO



Tema:

1)
2)
3)
4)

5)

6)
7)

8)

AnNexo 4:

Entrevista aplicada al propietario de la Boutique “Carmen Dayana”

Estrategias de marketing en la Boutique “Carmen Dayana” en la ciudad de Babahoyo

¢Como considera que esta actualmente el nivel de ventas de su negocio?

¢ Considera que su negocio es competitivo frente a las demas boutiques?

¢ Qué medios utiliza para promocionar sus productos?

¢Ha implementado algun tipo de estrategia para captar nuevos clientes?

¢Considera que el espacio de su negocio es el adecuado para la organizacion de sus
prendas?

¢Como observa usted el desempefio de sus colaboradores?

¢Aplica algun tipo de descuentos o promociones para las prendas que comercializa?
¢Cree usted que es necesario la implementacion de estrategias de marketing para

mejorar las ventas en la Boutique Carmen Dayana?



Anexo 5:

Encuesta aplicada a los clientes de la Boutique “Carmen Dayana”

Tema: Estrategias de marketing en la Boutique “Carmen Dayana” en la ciudad de
Babahoyo

Instrucciones: en las siguientes preguntas marca la casilla que consideres esté mas cerca

de tu opinion:

1. ¢Con qué frecuencia compra usted vestimenta?

Semanal

Mensual

Trimestral

Semestral

Otros

2. ¢Cudl es el tipo de vestimenta que por lo general busca en una tienda de ropa?

Casual

Formal
Otros

3. ¢Qué tan satisfecho estd con la atencion que le brindan en la Boutique “Carmen

Dayana™?

Muy satisfecho
Satisfecho

Medianamente

satisfecho

Algo satisfecho

Insatisfecho

4. ;Como calificaria la calidad y precio de las prendas de vestir del local?

Excelente




Muy Buena

Buena

Regular

Deficiente

5. ¢Qué tipo de promocion apreciaria usted para incentivar su compra en la Boutique?

Descuentos

Regalos

Dias Locos

Combos

Otros

6. ¢Esta de acuerdo con los medios de comercializacién que utiliza la Boutique para

vender sus productos?

Totalmente de acuerdo.

De acuerdo

Neutral

Algo de acuerdo.

En desacuerdo

7. ¢Qué tan necesario considera que son promociones y publicidad dentro de la Boutique?

Muy necesario

Necesario

Neutral

Algo necesario

Innecesario




8. ¢Esta de acuerdo en que el precio de las prendas de vestir van acorde con la calidad?

Totalmente de acuerdo.

De acuerdo

Neutral

Algo de acuerdo.

En desacuerdo

9. ¢Qué tan necesario considera usted la implementacion de nuevas estrategias de marketing

para que la boutique mejore sus ventas?

Muy necesario

Necesario

Neutral

Algo necesario

Innecesario

10. ¢ Cuales son los factores que usted considera que se deberian mejorar en la

boutique para que sea mas competitiva?

Disefo

Precio
Calidad

Atencion al

cliente
Variedad
Horarios de

atencion




Orden

Anexo 6: Resultados de la Entrevista

Preguntas
¢{Como considera que esta actualmente el
nivel de ventas de su negocio?

¢Considera que su negocio es competitivo
frente a las demas boutiques?

¢Qué medios utiliza para promocionar sus
productos?

¢Ha implementado algln tipo de estrategia
para captar nuevos clientes?

¢Considera que el espacio de su negocio es
el adecuado para la organizacién de sus
prendas?

¢Cémo observa usted el desempefio de sus
colaboradores?

¢(Cree usted que es necesario la
implementacion de estrategias de marketing
para mejorar las ventas en la Boutique

Carmen Dayana?

Datos relevantes encontrados
En la actualidad las ventas son regulares hay dias en los
que se venden muchas prendas pero otros dias no son
tan buenos.
Pienso que si, aunque existen algunos aspectos que hay
gue mejorar para ser mucho mas competitivos.

Publicidad casi no hacemos pero tratamos que nuestros
clientes recomienden nuestros productos también
estamos pensando en crear una paina de Facebook para
subir nuestras prendas y las personas se interesen por
nuestros productos.

En la Boutiqgue en ocasiones
descuentos en ciertos productos.

implementamos

El espacio del local es uno de los aspectos que quisiera
mejorar si mas adelante tengo la oportunidad porque es
reducido y por ello no puedo exhibir como desearia
todas las prendas.

Como en todo negocio siempre va a existir un empleado
gue se desenvuelva mejor que otro, yo cuento con 4
empleados y trato de que todos realicen con eficiencia
sus funciones pero también depende de ellos pues en el
local ha existido constante rotacion del personal porque
no todos se adaptan al trabajo.

Claro que si, pienso que cualquier medio para lograr
mejorar las ventas es (til.



1. ¢Con que frecuencia compra usted vestimenta?

Anexo 6: Resultados de la Encuesta

Opciones Frecuencia  Equivalencia
Semanal 6 30%
Mensual 8 40%
Trimestral 1 5%
Semestral 0 0%
Otros 5 25%
Total 20 100%
Analisis

1. ;:CON QUE FRECUENCIA COMPRA USTED
VESTIMENTA?

M Semanal M Mensual B Trimestral ® Semestral B Otros

De acuerdo con la pregunta numero uno sobre la frecuencia con la que compran los

clientes en la boutique se obtuvo como resultado que la mayor cantidad de encuestados con

el 40% mencionaron que adquieren ropa mensualmente, el 30% menciond que compran

prendas de vestir a la semana, una cantidad menor con el 5% contestd trimestralmente,

mientras que el restante menciond que en otras ocasiones por ejemplo cuando tienen alguna

fiesta o evento.

2. ¢Cudl es el tipo de vestimenta que por lo general busca en una tienda de ropa?

Casual 10 50%
Formal 4 20%
Otros 6
30%
Total 20 100%
Analisis

2. (CUAL ES EL TIPO DE
VESTIMENTA QUE POR LO GENERAL
BUSCA EN UNA TIENDA DE ROPA?

M Casual ®Formal M Otros

De acuerdo con la pregunta nimero dos en base a los tipos de vestimenta que por lo

general adquieren los clientes la mayoria de encuestados mencionaron que prefieren la ropa

casual, el 20% indicé que prefieren la ropa formal porque a veces suelen tener ciertos eventos

que requieren de ese tipo de vestimenta y el restante menciond que adquieren otro vestimenta

para la ocasion que amerite.



3. {Qué tan satisfecho esta con la atencion que le brindan en la Boutique “Carmen Dayana”?

Muy satisfecho 5 25%
Satisfecho 8 40%
Medianamente

satisfecho 25%

Algo satisfecho 2 10%
Insatisfecho 0 0%
Total 20 100%

Anidlisis

3. (,Q,UE TAN SATISFECHO ESTA CON LA
ATENCION QUE LE BRINDAN EN LA BOUTIQUE
“CARMEN DAYANA”?

W Muy Satisfecho M Satisfecho
B Medianamente Satisfecho B Algo Satisfecho

M Insatisfecho

Con respecto a la pregunta tres sobre el nivel de satisfaccion en cuanto a la atencion

recibida de los clientes de la boutique, el 25% mencion6 estar muy satisfechos con la atencion

que le brindan en el local, el 40% esta satisfecho mientras el 25% medianamente satisfecho

y el 10% restante algo satisfecho esto se debe a que en ocasiones los clientes requieren de

alguna prenda que necesitan en ciertos modelos y tallas pero debido a la falta de organizacion

de las prendas a los empleados se les dificulta buscarlas rapidamente generando asi pérdida

de tiempo para el cliente.

4. ¢Como calificaria la calidad y precio de las prendas de vestir del local?

Excelente 1 5%

Muy Buena 9 45%

Buena 10 50%

Regular 0 0%

Deficiente 0 0%

Total 20 100%
Analisis

4. ;,COMO CALIFICARIA LA CALIDADY
PRECIO DE LAS PRENDAS DE VESTIR DEL
LOCAL?

M Excelente W Muy Buena M Buena M Regular M Deficiente

0%>7
50%45%

De acuerdo con la pregunta cuatro con respecto a la calidad y precio de las prendas

de vestir el 5% considera que es excelente pues en la boutique tienen variedad de prendas,

un 45% menciond que es muy buenay el 50% restante considera que es buena tanto la calidad



como el precio de las diferentes prendas que comercializa la boutique aunque si mencionaron

que existen ciertos productos que tiene un precio

un poco alto.

5. ¢Qué tipo de promocion apreciaria usted para incentivar su compra en la Boutique?

Descuentos 8 40%

Regalos 5 25%

Dias locos 3 15%

Combos 4 20%

Otros 0 0%

Total 20 100%
Anélisis

5. ;QUE TIPO DE PROMOCION
APRECIARIA USTED PARA INCENTIVAR
SU COMPRA EN LA BOUTIQUE?

B Descuentos M Regalos M Dias locos

Combos M Otros

En cuanto a la pregunta cinco, sobre el tipo de promocion que el usuario desearia que

aplique la boutique el 40% indic6 que les gustaria que se apliquen descuentos, el 25% que

los regalos estarian bien mientras que el 15% les gustaria que el local implemente los dias

locos y el 20% restante prefieren los combos.

6. ¢Esta de acuerdo con los medios de comercializacion que utiliza la Boutique para

vender sus productos?

Muy Necesario 11 55%

Necesario 9 45%

Neutral 0 0%

Algo necesario 0 0%

Innecesario 0 0%

Total 20 100%
Analisis

6. ;ESTA DE ACUERDO CON LOS MEDIOS DE
COMERCIALIZACION QUE UTILIZA LA
BOUTIQUE PARA VENDER SUS PRODUCTOS?

B Totalmente de acuerdo M De acuerdo

H Neutral

W En desacuerdo

Algo de acuerdo

Con respecto a la pregunta seis, referente a los medios de comercializacion que utiliza

la boutique para vender sus prendas el 40% considera estar de acuerdo con los medios

utilizados para distribuir la ropa del local, un 35% se mantuvo neutral ante la pregunta

realizada y el 25% restante indico estar algo de acuerdo pues consideran que existen otros



medios que pueden utilizar en el negocio para que las personas adquieran las prendas de

vestir.

7. ¢Qué tan necesario considera que son promociones y publicidad dentro de la Boutique?

Muy Necesario 12 60%

Necesario 6 30%

Neutral 0 0%

Algo necesario 2 10%

Innecesario 0 0%

Total 20 100%
Analisis

7. ¢QUE TAN NECESARIO CONSIDERA QUE
SON PROMOCIONES Y PUBLICIDAD
DENTRO DE LA BOUTIQUE?

B Muy Necesario B Necesario B Neutral

Algo Necesario M Innecesario

De acuerdo a la pregunta siete, sobre la importancia de las promociones y publicidad

en la boutique, los clientes encuestados consideran que si es muy necesario aplicar

promociones en los productos que se comercializa en el local y también la publicidad es

importante para saber los modelos de ropa que tienen disponible mientras que el 45%

considera que es necesario.

8. ¢Esta de acuerdo en que el precio de las prendas de vestir van acorde con la calidad?

Totalmente de acuerdo 0 0%
De acuerdo 8 40%
Neutral 7 35%
Algo de acuerdo 5 25%
En desacuerdo 0 0%
Total 20 100%

Andlisis

8. ¢ESTA DE ACUERDO EN QUE EL PRECIO DE
LAS PRENDAS DE VESTIR VAN ACORDE CON
LA CALIDAD?

M Totalmente de Acuerdo M De Acuerdo

M Neutral Algo de Acuerdo
M En desacuerdo %

25%

30%

En cuanto a la siguiente pregunta, en base al precio de las prendas d vestir si estan de

acorde a la calidad, el 25% considera estar de acuerdo con respecto a la calidad y precio, un



30% se mantuvo neutral sobre la pregunta indicada mientas que el 45% sostuvo estar algo de

acuerdo ya gque consideran que existen prendas de poca calidad con precios un poco elevados.

9. ¢Qué tan necesario considera usted la implementacion de nuevas estrategias de

marketing para que la boutique mejore sus ventas?

Disefio 4 20%
Precio 5 25%
Calidad 6 30%
Atencion al cliente 4 20%
Variedad 1 5%
Horarios de atencién 0 0%
Total 20 100%

Analisis

9. ;QUE TAN NECESARIO CONSIDERA USTED LA
IMPLEMENTACION DE NUEVAS ESTRATEGIAS DE
MARKETING PARA QUE LA BOUTIQUE MEJORE
SUS VENTAS?

B Muy Necesario B Necesario B Neutral

Algo Necesario M Innecesario

Con respecto a la pregunta nueve, sobre la implementacion de estrategias de

marketing para que el comisariato mejore sus ventas, la mayor cantidad de clientes

encuestados mencionaron que si es muy necesario debido a que si en la boutique se aplican

nuevas estrategias para promocionar sus productos van a poder mejorar sus ventas y asi

mismo aplicar estrategias para mejorar la atencion que les brindan, un 30% considera que si

es necesario mientras que el 10% menciond que es algo necesario.

10. ¢Cuéles son los factores que usted considera que se deberian mejorar en la boutique para

que sea mas competitiva?

Totalmente de acuerdo 0 0%
De acuerdo 5 25%
Neutral 6 30%
Algo de acuerdo 9 45%
En desacuerdo 0 0%
Total 20 100%

10. ;CUALES SON LOS FACTORES QUE

USTED CONSIDERA QUE SE DEBERIAN

MEJORAR EN LA BOUTIQUE PARA QUE
SEA MAS COMPETITIVA?

M Disefio M Precio
M Calidad Atencion al cliente
M Variedad M Horarios de atencion




Anidlisis

De acuerdo a la ultima pregunta con respecto a los factores en los que se deberia
enfocar el propietario para mejorar la boutique “Carmen Dayana” el 20% de los encuestados
mencionaron que se deberia enfocar en el disefio de las prendas, el 25% menciono que el
precio pues consideran que ciertas prendas tienen un precio elevado, un 30% considera que la
calidad de la prendas se deberian mejorar, a su vez el 20% menciono que la atencién debido
a que se deben enfocar e llenar las expectativas de los clientes y finalmente el 5% considera
que se deberian enfocar en la variedad de las prendas ya que cada persona tiene diferentes

gustos.



Anexo 7: Evidencias fotogréaficas




