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Resumen

La elaboracion del estudio, permitio alcanzar resultados efectivos para la investigacion y
solucién del problema del presente proyecto de investigacion. En el Capitulo 1 detall6 los
conceptos necesarios de investigacion, se abordaron temas que permitieron entender ciertos
aspectos importantes y a considerarse referentes a las estrategias, ventajas, elementos e
indicadores del plan comercial. En el Capitulo 2 se diagnostico el entorno actual de la empresa,
estructura, fortalezas, debilidades, micro y macro entorno; se implementaron técnicas y métodos
de investigacion para evidenciar los resultados. En el Capitulo 3 se implementa en el plan
comercial de la sastreria “Modas Ruiz”. Con las estrategias y plan de accion se elabord el
presupuesto con el cual la empresa, contara para la implementacion exitosa del plan de
marketing. Finalmente se realizan las respectivas conclusiones al presente estudio, asi como las

recomendaciones méas importantes para su eficiente desarrollo.

Palabras clave: Plan, sastreria, moda, incremento, ventas.



Abstract

The preparation of the study allowed us to achieve effective results for the investigation
and solution of the problem of this research project. Chapter 1 detailed the necessary research
concepts, topics were addressed that allowed us to understand certain important aspects and to be
considered referring to the strategies, advantages, elements and indicators of the business plan. In
Chapter 2, the current environment of the company, structure, strengths, weaknesses, micro and
macro environment, was diagnosed; Research techniques and methods were implemented to
demonstrate the results. In Chapter 3 it is implemented in the business plan of the “Modas Ruiz”
tailoring shop. With the strategies and action plan, the budget was prepared that the company
will have for the successful implementation of the marketing plan. Finally, the respective
conclusions to this study are made, as well as the most important recommendations for its

efficient development.

Key words: Plan, tailoring, fashion, increase, sales.
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Introduccion
Tema

Plan comercial para la sastreria Modas Ruiz ubicado en el barrio Monjas Orquideas.

Planteamiento del problema

El problema inicial de Modas Ruiz esta determinado por la ausencia de estrategias
comerciales efectivas que, disefiadas desde una planificacion, no permite el crecimiento de

ventas y de clientes lo que nos lleva a plantearnos la pregunta al problema de investigacion.

La limitacion como sastreria de poder llegar al cliente de manera satisfactoria, a través de
buenas estrategias de marketing que logren incrementar el servicio que ofrece la sastreria Modas
Ruiz, es mediante el proyecto Plan comercial para la sastreria Modas Ruiz ubicado en el barrio

Monjas Orquideas, a fin de construir un canal de comunicacion relevante empresa — cliente.
Formulacion del problema

¢ Qué estrategia se debe implementar para mejorar el posicionamiento e incremento de las
ventas con un plan comercial para la sastreria Modas Ruiz ubicado en el barrio Monjas

Orquideas?
Idea a defender

La idea a defender en este caso seria que la implementacion de un plan comercial en la
sastreria Modas Ruiz ubicada en el barrio Monjas Orquideas es fundamental para mejorar su
rendimiento y aumentar su competitividad en el mercado local. Se plantea estrategias como
mejora en la atencidn al cliente, precios comodos, fidelizacion de clientes, descuentos,

promociones y beneficios a clientes frecuentes como estrategias principales.
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Objetivo general

Disefiar un plan comercial para la sastreria Modas Ruiz que acceda a los requerimientos
de la clientela del barrio Monjas Orquideas para posicionarnos como uno de los mejores

emprendimientos del sector.
Objetivos especificos

e Fundamentar los principales conceptos, enfoques y modelos tedricos que se aplican en la
elaboracion de planes comerciales, enfocandose especialmente en el sector de la sastreria y la
moda.

e Realizar un diagndstico detallado para identificar y analizar a nuevos clientes potenciales
en el mercado local mediante un plan comercial efectivo en la sastreria Modas Ruiz.

e Disefiar el Plan comercial para la sastreria Modas Ruiz ubicado en el barrio Monjas

Orquideas, para su posicionamiento en el mercado.
Justificacion

El contar con un Plan comercial para la sastreria Modas Ruiz ubicado en el barrio Monjas
Orquideas, permitird a la empresa, conocer, analizar, evaluar e implementar nuevas estrategias

comerciales para el posicionamiento del mercado de manera exitosa.

El presente proyecto de plan comercial para la sastreria Modas Ruiz, se orientara a la
satisfaccion del cliente, cumpliendo con sus exigencias y entregando un servicio de calidad,

permitiendo ser uno de los emprendimientos que lideren esta industria de moda.

El impacto que el plan comercial busca obtener, es llegar al cliente de manera inmediata,
exponiendo informacion de nuestro servicio y asi demostrar que accediendo a los beneficios que
nuestro emprendimiento brinda, optimizara tiempo y se sentira satisfecho pues trabajamos bajo

las exigencias de nuestro consumidor.

La Sastreria Moda Ruiz tiene una larga trayectoria en el negocio de la sastreria, lo que le

brinda experiencia y conocimientos solidos en la confeccion de prendas de alta calidad. La
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tradicion y la reputacién establecida a lo largo de los afios generan confianza en los clientes.
Ademas, la empresa contribuye positivamente a la comunidad local al generar empleo y apoyar a
proveedores y artesanos locales. Esto fortalece el tejido social y econémico de la zona. Todos
estos aspectos positivos generan un impacto favorable para el desarrollo de la investigacién
porque permite el crecimiento de la empresa lo que se vera reflejado en el crecimiento

econdémico del sector y de la poblacion porque genera fuentes de trabajo para la comunidad.

Tabla 1.
Linea de investigacion.

Linea de Investigacion de la carrera Promover una sociedad participativa

Sublineas de Investigacién de la o ) .
Emprendimiento e innovacién
carrera

Elaborado por: Ruiz Jiménez Bryan Andrés (2023).

Tabla 2.

Eje de formacidn

Materias .
_ Resultados de aprendizajes
integradoras

Realizar investigaciones de mercado y

Metodologiade la | analisis de viabilidad para emprendimientos.

Eje de Investigacion y Identificar oportunidades de negocios y crear

formacion Desarrollo de propuestas de valor innovadoras.
Emprendimientos

Marketing para - Aplicar conceptos de marketing en

emprendedores emprendimientos.




Elaborar estrategias de marketing para la
promocion y posicionamiento de nuevos

negocios.

Administracion

general

Utilizar principios y técnicas de

administracion en emprendimientos.

Planificar, organizar, dirigir y controlar

recursos y actividades de un emprendimiento.

Gestionar la parte financiera y administrativa

de un nuevo negocio.

Elaborado por: Ruiz Jiménez Bryan Andrés (2023).
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Capitulo I: Marco Teorico
1.1. Marketing en las organizaciones

En los ultimos afios el concepto tedrico de marketing digital ha evolucionado de manera
integral, exponencial y también variable, con diferentes tipos de marketing digital identificados,
y en algunas organizaciones se ha trabajado y transmitido la necesidad de lograr un marketing
digital sin abandonar el marketing tradicional. Asi, las organizaciones empresariales
evolucionan en sus estrategias de marketing, sobre todo cuando éste aumenta en uso y en
dinamismo, generando retos a quienes lideran o gerencia en los departamentos de marketing.
Ademas, y en paralelo a ello, el apoyo estratégico organizacional también ha sido un término que
ha evolucionado, y existen diversas tipologias y formas de realizarse el mismo (Nufiez &
Miranda, 2020).

1.1.1. Conceptos de marketing

El Segun la Asociacién Americana de Mercadotecnia, define marketing como: “una
funcién de la organizacion y un conjunto de procesos para crear, comunicar y entregar valor a los
clientes, y para manejar las relaciones con estos ultimos, de manera que beneficien a toda la
organizacion” (AMA, 2012).

En el mismo sentido, se define al marketing como el método que facilita a las empresas
promocionar sus productos y/o servicios, permitiendo llegar al consumidor atrayendo su atencion
hacia la marca de la misma. Para lo cual, mediante un estudio global de mercadotecnia hacia el
consumidor y el mercado, permite generar estrategias comerciales de marketing para la venta del

producto o servicio brindado por la empresa (Cyberclick, 2023).
1.1.2. Importancia del marketing

El marketing es fundamental para implementar estrategias que permitan dar a conocer el
producto y/o servicio que se ofrece al consumidor. Permitiendo acceder al mercado con una
imagen de marca y precio asequible. Es por ello, que en los ultimos tiempos las carreras de

publicidad han trascendido de manera impactante en el mundo empresarial, pues son de vital
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importancia para la promocidon de los productos y/o servicios que las empresas brindan a los

consumidores (Editorial, 2013).
1.1.3. Herramientas para desarrollar un plan de marketing

Es importante definir un plan de marketing que permita sellar el posicionamiento de la
marca, facilitando técnicas con las que se acceda a todo tipo de informacién referente al producto

y/o servicios, consumidor y mercado (Rueda, David., 2018).

Existen un sin numero de herramientas que hacen posible disefiar un plan de marketing
efectivo, como lo son el FODA, PESTEL, las 4P's, el mapa de posicionamiento de mercado,
entre otros que constituyen herramientas importantes de diagnostico de la situacién actual de la
organizacion y cdmo podemos proponer estrategias que nos permitan destacar sobre la
competencia (Alvarez, 2016).

Resaltar la importancia del marketing en la estrategia de negocios: Puedes enfocarte en
como el marketing es una herramienta clave para posicionar la marca y como un plan de
marketing efectivo puede marcar la diferencia en el éxito del negocio. Destaca como el
marketing permite llegar a los clientes adecuados, comunicar los valores de la marca y generar

interés en los productos o servicios ofrecido.
1.2. Los planes de empresas

Es un proyecto empresarial, en el cual se detallan todos los conceptos y procedimientos
de negocio. Segun el Gobierno de Espafia, el plan de empresa: “puede ayudar a reconducir algun

aspecto comercial, productivo, organizativo o financiero”.(Gobierno de Espafia, 2023).

Este plan de empresa, permite tener una vision clara de todas las variables de la empresa,
permitiendo tomar decisiones a tiempo, que permitan poner en marcha todo lo planificado por la

empresa. (Gobierno de Esparia, 2023).
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1.2.1. ¢ Qué es el plan?

Segun Conceptos (2019), el plan es un conjunto de pasos que tiene la intencion de definir
estandares de negocio claros y, de facil aplicacion para la empresa, a fin de tomar decisiones

correctas y cumplir con los objetivos de la empresa.

La Real Academia Espafiola define al plan, como un: “Modelo sistematico de una

actuacion publica o privada, que se elabora anticipadamente para dirigirla y encauzarla”. (RAE,

2023).

1.2.2. Directrices para preparar los planes de accién

Comprenden una lista de recomendaciones a aplicar para cumplir con los objetivos de la
empresa, las mismas ayudan a la organizacion de tareas a fin de alcanzar las metas propuestas.
(Raeburn, 2022).

Pasos a seguir en un plan de accion:

e Establecer objetivos SMART
e Identificar las tareas

e Asignar recursos

e Priorizar las tareas

e Establecer los plazos e hitos

e Supervisar y revisar el plan

Los pasos para las directrices en un plan de accion que Alicia Raeburn propone, son 6,
estos pasos seran considerados para incrementar la eficiencia manteniendo informacion clara y
concisa, permitiendo un proceso de seguimiento a las tareas de la empresa y tomar acciones

inmediatas ante algin problema (Raeburn, 2022).
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1.3. El plan comercial

Describe de manera clara las acciones de venta que se deben adoptar, para alcanzar las
metas de la empresa de manera eficiente en un tiempo establecido, a fin de que el cliente se

vuelva potencialmente consumidor al producto y/o servicio que ofrecemos. (Drew, 2023).
1.3.1. El plan comercial, definiciones

Es una hoja de referencias que permite a la empresa a futuro plantear sus metas y
objetivos de venta, de los productos y/o servicios a ser generados, ofrecidos, vendidos, entre

otros; para el cliente potencial. (Douglas, 2021).

Es un proyecto empresarial que define los objetivos de ventas a alcanzar y la manera en
la que se conseguiran, estableciendo un presupuesto de venta del producto y/o servicio al
mercado. (Teran, 2023).

1.3.2. ¢ Para qué sirve un plan comercial?

Sirve para aumentar las ventas mediante la creacion de un producto, un plan comercial
beneficia a la empresa asegurando que la misma pueda independizar su producto de manera
eficiente. (Teran, 2023)

1.3.3. Ventajas de contar con un plan comercial

Segun Drew, se enlista ocho ventajas de contar con un plan comercial, que permiten un
planteamiento y analisis de acciones sobre la marcha, ayudando a tomar decisiones y estrategias
en el camino, permitiendo un seguimiento para cumplimiento de metas de la empresa (Drew,
2023).

1.3.4. Areas que intervienen en la elaboracion del plan comercial

Para desarrollar un plan comercial, es importante que ciertas areas de la empresa trabajen
en conjunto, las mismas que aportaran al contenido del plan, desde su experticia profesional, las
mismas podran estar integradas por la Gerencia, Direccion, Departamento de Ventas,
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Departamento de Marketing, Departamento Financiero, Departamento de Operaciones y

Departamento de Procesos (Drew, 2023).
1.3.5. Estrategias

Se puede definir a una estrategia comercial, como un plan practico que permite alcanzar
los objetivos comerciales de la empresa, permitiendo desarrollar un analisis meticuloso de las

acciones y decisiones a tomar para atraer clientes. (Agencia SEO México, 2023).
1.3.6. Elementos del plan comercial

Previo a la construccion de un plan comercial, es importante tener una base histérica de la

informacion de la empresa, a fin de determinar el alcance de lo que se desea lograr.

Segun, Drew, (2023) en su estudio en lista varios elementos a considerar, antes de
desarrollar un plan comercial, entre ellos se encuentran: “Objetivos, analisis de mercado,
descripcion de productos y servicios, plan de marketing, finanzas y proyecciones, y; seguimiento
y control”. Todos estos elementos enmarcados para determinar un estado situacional histérico y

actual de la empresa, en lo que refiere al tema comercial.

Obijetivos: determinan el propdsito que el plan desea lograr, los mismos se establecen

conforme al modelo SMART (especificos, medibles, alcanzables, relevantes y delimitados).

Analisis de mercado: permite realizar una evaluacién de la competencia y el consumidor

objetivo, mediante la recopilacion de informacion del cliente y las empresas del sector.

Descripcion de productos y servicios: en este punto es importante detallar el producto que
se ofrece, el pablico objetivo y la necesidad que el servicio cubre hacia el consumidor, asi como,

todos los beneficios que tiene la marca.

Plan de marketing: es un documento en el que se describen las acciones comerciales que
la empresa debe ejecutar para cumplir con los objetivos de venta, asi también, permite efectuar

una evaluacion del producto, consumidor y la competencia para la toma de decisiones.
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Finanzas y proyecciones: conocer la situacion econémica de la empresa para la toma de
decisiones y planificacion de acciones comerciales es de gran importancia, pues permitira estar

claro de los valores con los que cuenta la empresa para ejecutar el plan comercial.

Seguimiento y control: esta verificacion se debe efectuar de manera regular sobre el
cumplimiento de acciones planteadas, con la finalidad de comprobar el nivel de cumplimiento y

definir decisiones a tiempo.
1.3.7. Indicadores

Son herramientas que permiten medir el nivel de cumplimiento de la gestion de la
empresa, generando informacion relevante para la verificacion de dptimos resultados

(Asociacién Espafiola para la Calidad, 2019).

Los indicadores de marketing segun Ortegon, (2019), miden las acciones de los procesos
de la empresa, con base a las necesidades que desea medir la empresa sobre sus actividades para
el cumplimiento de metas, por lo que se describe algunos de ellos:

e Alcance online de la marca

e Numero de clientes potenciales

e Cantidad de contratos en negociacion

e Porcentaje de ventas alcanzadas mensual

e Porcentaje de avance de procesos de ventas

e Porcentaje de ejecucion presupuestaria mensual (Ortegon, 2019).
1.4. Marco Legal

Segun el INEC por medio de la Clasificacién Nacional de Actividades Econémicas CIIU,
establece la categoria para la fabricacion de prendas de vestir excluido el de confeccidon de pieles,

con la division C14 que comprende las actividades relacionadas a la confeccion (INEC, 2012).

Segln la Ley Organica de Emprendimiento e Innovacion (LOEI) en su Articulo 4

Numeral 2 sefiala: “Favorecer el desarrollo econémico a partir del emprendimientoy
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la innovacion, de manera justa, democratica, productiva, solidaria y sostenible, basado en la
generacion de riqueza, trabajo digno y estable” (ASAMBLEA NACIONAL DEL ECUADOR).

Para la Constitucion ecuatoriana, en su articulo 39 sefiala que: “El Estado fomentara su
incorporacion al trabajo en condiciones justas y dignas, con énfasis en la capacitacion, la
garantia de acceso al primer empleo y la promocion de sus habilidades de emprendimiento”
(CONSTITUCION DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR, 2011).

1.5. Marco Conceptual
1.5.1. Consumidor

Citando a Michael (2008), el consumidor tiene su propia perspectiva de las cosas, es decir
su color favorito, sus disefios de ropa definidos, zapatos, entre otros estilos propios, que permiten

evaluar los productos y/o servicios a ser adquiridos.
1.5.2. Cliente

Es la persona que realiza la compra del servicio, es decir, es considerado el consumidor.
(Rodriguez, 2023)

1.5.3. Moda

El uso de prendas de vestir, accesorios, bisuteria utilizada en un determinado lapso de

tiempo en las cuales los individuos siguen una tendencia (Tech School of Business, 2022).
1.5.4. Sastreria

Hace referencia al espacio fisico en el cual se elabora prendas de vestir, palabra derivada
del latin sastor, que se traduce como sastre o reparador de ropa (Fuenmayor, 2022).

1.5.5. Satisfaccion del cliente

Es el nivel de desempefio cumplidas del requerimiento del cliente por el servicio recibido.

Comparado entre el costo y servicio recibido conforme las expectativas del cliente (Pozo, 2023)-
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Capitulo I1: Marco Metodologico
2.1. Antecedentes

Hace 28 afios el sefior Ernesto Ruiz adquiere el negocio de la sastreria con maquinas
domésticas a pedal para emprender en el disefio, corte y confeccion de prendas de vestir formal y
casual dirigido a nifios y adultos. Con el pasar del tiempo y cuando los clientes se fueron
incrementando, se realiza una inversion para comprar maquinas industriales en maquina recta,
overlock y méaquina para remates y con eso empezé a darse a conocer en mayor medida con los
moradores del barrio Monjas Orquideas, en donde su taller de costura se confeccionan ternos

para damas caballeros y nifios y donde ademas se realizan todo tipo de prestas de vestir.

En la actualidad es un negocio familiar constituido por tres personas, Ernesto Ruiz
(Sastre), Elicia Jiménez (Modista) y Bryan Ruiz que se encarga del manejo de las cuentas de la
Sastreria y de la cuenta RIMPE del negocio, adicional trabajan dos personas de manera externa
al negocio; Raul Cuji, obrero de manga que realiza los ternos cuando la produccion no se
abastece, asi como la entrega de pedidos conjuntamente con Gladys Ruiz.

Al llegar la pandemia, la sastreria visualiza un nuevo mercado e inicia la confeccion de
trajes antifluido, asi como la elaboracién de todo tipo de mascarillas para proteccion contra el
Covid.

El negocio esta ubicado en la calle Gonzalo Escudero E15-89 y Thomas Rosseau del
Distrito Metropolitano de Quito. Actualmente se enfocan en aumentar el volumen de ventas por

lo que considera realizar una estrategia comercial que le permita cumplir el objetivo.

2.2. Andlisis interno

Modas Ruiz, pretende crecer y expandirse y para ello es necesario realizar una
planificacion comercial adecuada al propdsito comercial, actualmente no se llevan a cabo
estrategias para poder consolidar una venta efectiva de caracter recurrente, el mal manejo de la

atencion al cliente, el proceso de venta no es el adecuado para incrementar las ventas y se



28

diagnostica que Modas Ruiz no puede superar las cifras en ventas que se han mantenido por

largo tiempo.
2.2.1. Productos y servicios

Los productos que ofrece Modas Ruiz son extensos brindando un servicio de confeccion
de trajes a la medida, casuales, formales, deportivos para adultos y nifios, brindando variedad de

estilos, tipos de corte, telas, modelos y colores en tipos de tela durables y de excelente calidad.
2.2.2. Direccionamiento de la empresa

La empresa es familiar Modas Ruiz, se encuentra encaminada a brindar el servicio de
costura, arreglo de prendas y elaboracion de disefios de moda a la clientela del barrio Monjas
Orquideas, cumpliendo con las necesidades del consumidor conforme a sus requerimientos y

exigencias, obteniendo de esto, beneficios econémicos y crecimiento de la empresa.
2.2.2.1. Mision.

Ofrecer al consumidor la satisfaccion de tener una prenda de vestir adecuada a su estilo,

necesidad y exigencia, a un costo comodo y a un tiempo justo.
2.2.2.2. Vision.

Ser la sastreria de modas mas importante y reconocida a nivel nacional, brindando un
servicio de calidad en todos nuestros disefios y servicios, garantizando excelencia y

responsabilidad en nuestras entregas.
2.2.2.3. Valores.

e Responsabilidad: cumplimiento de obligaciones conforme al acuerdo que se haya
llegado con el cliente.

e Honestidad: honor a la verdad, a fin de mantener buenas relaciones laborales y
hacia el cliente.



e Respeto: se basa en la aceptacién y reconocimiento de aceptacion de diferentes

criterios de los demas.

2.2.3. Estructura

lustracién 1.

Organigrama

GERENCIA

] Ernesto Ruiz

| |

DEPARTAMENTO DE DEPARTAMENTO
MODA ADMINISTRATIVO

Elicia Jiménez

DEPARTAMENTO DE
CONFECCION DE
MANGA

N Raul Cuji — Gladys Ruiz

Bryan Ruiz

DEPARTAMENTO DE
PEDIDOS

Elaborado por: Ruiz Jiménez Bryan Andrés (2023).
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Tabla 3.
Descripcion de puestos
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PERFIL

DESCRIPCION

Gerencia

Es el &rea responsable de confeccionar y
arreglar las prendas de los clientes.

Departamento de moda

Se encarga de crear las prendas que los
clientes desean conforme a su necesidad,
cumpliendo con las exigencias del cliente,
referente a colores, medidas e incluir algdn
otro disefio en el modelo a elaborar.

Departamento administrativo

Es el responsable de administrar la sastreria,
mantener al dia los pagos basicos y pago a
proveedores, asi como también el manejo de
las cuentas de la empresa.

Departamento de confeccion de manga

Se encarga de confeccionar las mangas de
las prendas de vestir, conforme al
requerimiento del cliente 0 modelo de
prenda elegido por el consumidor.

Departamento de pedidos

Es el &rea responsable de mantener al dia la
recepcion de pedidos y la entrega de los
mismos, con el fin de cumplir con los
tiempos establecidos por la sastreria para la
confeccion, arreglo o elaboracion de
prendas.

Elaborado por: Ruiz Jiménez Bryan Andrés (2023).

2.2.4. Diagnostico de la situacion actual

Sastreria Modas Ruiz posee entre los mayores inconvenientes, la reduccién de clientela lo

que hace posible realizar un anélisis que origina ese decrecimiento y formular estrategias que

hagan posible mejorar esa situacion basado en el plan comercial.

Se cree que la razén por la cual ha disminuido la clientela es porque no existe una

promocion del producto y servicio adecuado, el tiempo de entrega de los pedidos debe mejorar y



el personal necesita estar capacitado tanto en la atencion al cliente, como en los conocimientos

del puesto.

Es por ello que, el plan permitird mantener una idea clara de la situacion de la empresa,

implementar acciones y estrategias que se deben ejecutar para incrementar las ventas y captar

nuevos clientes.

2.2.5. Fortalezas y debilidades

Tabla 4.

Fortalezas y debilidades

31

N° Factores Internos Ponderacion | Calificacion Resultado
Ponderado

1| Excelente atencidn al cliente 0,10 4 0,4
2 | Productos de buena calidad 0,05 4 0,2
3| Precios competitivos 0,10 3 0,3
4| Variedad de prendas 0,05 3 0,15

(%2}
g 5 [ Excelente ubicacion 0,10 4 0,4
§ 6 | Maquinaria innovadora 0,05 4 0,2

LL . .
; Equo_d_e trabajo 0,05 3 0.15
competitivo

8| Experiencia calificada 0,10 0,4
9| Fidelidad de clientes 0,05 4 0,2
10| Horarios flexibles 0,03 3 0,09
Total 2,49
1| Falta de publicidad 0,10 1 0,1
@ 2| Stock minimo 0,10 2 0,2

©
_-‘95 3| No realiza promociones 0,10 1 0,1
g 4 [ No realiza convenios 0,10 2 0,2
5 No tiene estrategia de 0,10 5 0.2

marketing




32

6 | No tiene redes sociales 0,05 0,1
7 [ Administracién basica 0,10 0,1

No cuenta con personal con
8 [ conocimientos en creacion 0,10 0,2

de redes
9| No tiene clientela nueva 0,10 0,1
10| Ambiguedad de procesos 0,10 0,2
Total 15
Totalizado 3,99

Elaborado por: Ruiz Jiménez Bryan Andrés (2023).

Con base al anélisis del cuadro antes detallado, se evidencia que la empresa “Modas

Ruiz” cuenta con estabilidad, sin embargo, existe una falencia impactante en el campo de

promocion de la marca, afectando asi, el poder incrementar sus ventas y captar nueva clientela.

2.3. Andlisis del entorno

2.3.1. Microentorno (Clientes, competidores, proveedores)

En el microentorno participan agentes que mantienen una relacion cercana con la

empresa.

Clientes: son el agente mas importante de la empresa, pues es quién facilita un lugar a la

empresa en el mercado y mantiene la marca a flote. Es por ello, que sastreria Modas Ruiz eleva

sus estandares de atencion al cliente a través del servicio entregado, cumpliendo con las

exigencias de cliente de manera eficiente.



33

Tabla 5.
Proveedores
Nro. Proveedor Producto Direccion
Calle Venezuela y Rocafuerte, Quito, Ecuador
Almacén Mariana Telas, botones,
1 https://goo.gl/maps/X2vChPerKT39A4ZH9
Leon hilos, cintas
Maquinas de
COSEr, repuestos y
Calle Venezuela, N1-45 y Santo Domingo, Quito,
mantenimiento de Ecuador
2 Tecnimaquinas
todo tipo de https://goo.gl/maps/QCGDcIHRMtFoWNVK6
maquinas de
coser.
Todo tipo de telas
Calle Venezuela N3-06 y Sucre, Quito, Ecuador.
Almacén para trajes,
3 https://goo.gl/maps/UA1adKTpGpDbENJt5
MERYLAN vestidos,
pantalén, etc.

Elaborado por: Ruiz Jiménez Bryan Andrés (2023).

Proveedores: este tipo de agentes facilitan la entrega de materia prima a la empresa,
proporcionando asi el trabajo y la variedad de productos para brindar un buen servicio al
consumidor. En el campo de la moda, existen gran variedad de proveedores que ofertan tela con
precios de acuerdo a su conveniencia, por lo que muchas veces resulta dificil conseguir alguna
tela especial solicitada por el cliente con el proveedor, porque exige el pago de costos altos por

productos que en el mercado no se encuentran a esos precios.


https://goo.gl/maps/X2vChPerKT39A4ZH9
https://goo.gl/maps/QCGDc1HRMtFowNVK6
https://goo.gl/maps/UA1adKTpGpDbEnJt5

Tabla 6.

Competidores

34

Nro. Competidor Fortalezas
1 Sastreria Clauss Maquinaria innovadora
Disponibilidad de lineas de
2 Narvéaez Sastreria & Moda
distribucion.
Variedad de trabajos de
3 Confecciones su elegancia
primera linea

Elaborado por: Ruiz Jiménez Bryan Andrés (2023).

Competidores: este tipo de agente son empresas que tienen el mismo fin con la sastreria

Modas Ruiz, diferencidndose entre si por variables muy minimas. En este punto, el cliente forma

una gran parte, pues es quien decide ir por algun servicio u otro de la competencia. Existe gran

variedad de competidores cerca del sector, ademas de que la industria de la moda se ha

actualizado de manera que el cliente busca exigir demasiado y pagar un costo bajo por el

servicio.

2.3.2. Macroentorno (Analisis PESTEL)

llustracion 2.
PESTEL
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Fuente: (cifesonline, 2019).

El anélisis PESTEL, segin AITE (2022), permite evaluar los factores externos que de
alguna manera perjudican a la empresa, es asi que en el presente proyecto se identifican los
siguientes factores:

Factor politico: En la actualidad el factor politico ha mantenido un impacto importante
en los ecuatorianos, pues la falta de conocimientos para gobernar ha afectado de manera
significativa al pais. La subida de precios de primera necesidad, el enfrentarse a una pandemia
nunca antes vista y que el pueblo ecuatoriano no estaba preparado, la corrupcién de varios
procesos de contratacion en el Estado, han afectado a la economia del pais, por lo que los precios
de la materia prima textil en el afilo 2020 aumentaron.

Factor Econdmico: La tasa de desempleo segin INEC en el | trimestre del 2023 en
Ecuador, ha disminuido, sin embargo, existe un porcentaje alto de tasa de empleo no
remunerado. Este factor ha perjudicado de alguna manera a la sastreria “Modas Ruiz” ya que el
desempleo ha provocado que muchas personas requieran por su prestacion de servicios un monto
minimo por un horario extensivo, con la finalidad de conseguir ingresos, y afectando al personal
actual de la sastreria, con mayor presion laboral.

Factor social: Aumento de la delincuencia e inseguridad en el pais. Incremento de
muertes al estilo sicariato. Ocasionando que varias empresas incurran en costos que no tenian
contemplados, como la contratacion del servicio de seguridad y hasta el cierre de
emprendimientos fisicos.

Factor tecnologico: Evolucion de plataformas tecnologicas para incursionar en el
mercado. Uso de herramientas tecnolégicas de manera constante con contenido nuevo sobre el

servicio para captar el interés del cliente.
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Factor ecoldgico: Anélisis para efectuar trenzas como correas de mascotas con retazos
de tela, para mejorar el medio ambiente y reutilizar el material desechado.

Factor legal: Actualizacion de Leyes sobre el tema de jubilaciones en Ecuador, las
empresas con la suscripcion de la Ley referida, ha aprovechado a dar por terminados contratos de
varios empleados que se encuentran cerca de su jubilacidn, incurriendo en intereses propios

como organizacion.

2.3.3. 5F de Porter

Las cinco fuerzas que propone Porter, hacen posible a la organizacién desarrollar
estrategias que permitan su crecimiento estudiando detalladamente a la competencia, este modelo

de gestion empresarial permite definir la rentabilidad que se puede alcanzar.

lustracién 3.

Las 5 fuerzas de Porter

P_oder de negociacion
de los proveedores

Amenaza de los
nuevos entrantes

COMPETENCIA
EN EL MERCADO

02
Rivalidad entre las empresas

Iy

o Amenaza de
productos sustituos
% ;

Fuente: (Riquelme, 2018).



37

El anélisis de las 5 fuerzas de Porter, busca evaluar el entorno competitivo del mercado,

asi como, identificar la rentabilidad del negocio y observar el posicionamiento del mercado.

Amenaza de nuevos competidores:

La amenaza de nuevos competidores, demostraran que tan rentable es el negocio, sin

embargo, existe la probabilidad de que no sea nada satisfactorio los resultados. Es por ello, que,

al existir gran mercado en linea en los Gltimos 2 afios, la sastreria Modas Ruiz se ha visto

amenazada por la competencia que utiliza herramientas actualizadas de publicidad virtual.

La competencia textil en el Ecuador ha ido en crecimiento, como menciona la revista
Lideres (2023), varios negocios estadounidenses han incursionado en el pais ecuatoriano con

bajos costos, enfrentdndose a nuevos retos con la competencia.

Asimismo, varios emprendimientos de venta de ropa en linea a implementado la
modalidad de venta al por mayor, con la finalidad de incrementar sus ventas, e incentivando a
mujeres a abrir nuevos emprendimientos de venta de ropa, con varios disefios y a bajo costo,

ganando gran popularidad en el mercado de moda.

Poder de negociacién de los proveedores:

Los proveedores abastecen de recursos a las empresas, por lo que su poder de
negociacion es potencialmente significativo, sin embargo, deben adaptarse a los costos y

disponibilidad de productos con base al mercado, de lo contrario estaran perdiendo clientes.
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La competencia entre proveedores también se vuelve importante en el sector de la moda,
pues varios de ellos buscan obtener mayor beneficio de los productos ofertados, a fin de

incrementar su valor, por tener un beneficio adicional y destacar del resto de proveedores.

Rivalidad entre los competidores existentes:

Los competidores existentes, se consideran como competidores potenciales, pues su
experticia en el campo del mercado facilita la captacion de clientes de manera estratégica,
adaptandose a la actualizacién y cambios de factores de mercado, como cambio de precios,
calidad del producto, captacién de clientes, entre otros, que obligan a los competidores a
actualizarse en el campo de marketing, con la finalidad de competir entre ellos y embarcar la

mayor parte de publico objetivo en el mercado.

Por lo que, la sastreria Modas Ruiz pone a disposicidn de sus clientes, proveedores,
competidores y publico en general, los beneficios que brinda por usar sus servicios para estar

acorde a las exigencias del mercado frente a sus competidores.

Poder de Negociacién de los Clientes:

Los clientes de la sastreria Modas Ruiz, es muy exigente con el servicio que desea recibir
por cada una de sus prendas. Sin embargo, muchas veces solicitan un descuento por el servicio
recibido por la sastreria Modas Ruiz, aun conociendo gue los costos por cada servicio son justos

Y Precisos.

Asimismo, los clientes son de vital importancia para las empresas, puesto que estos de
acuerdo a sus necesidades y requerimientos exigen a la industria textil elaborar nuevos disefios y

estrategias que permitan satisfacer sus exigencias e incrementar las ventas de la empresa.
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En este contexto, la sastreria Modas Ruiz ha optado por informar el proceso que lleva

cumplir con el requerimiento para satisfaccion del cliente a fin de concientizar al cliente de que

los costos establecidos por el servicio son justos, concluyendo que el cliente es efectivamente

necesario y vital para que las empresas existan y se mantengan en el mercado.

2.3.4. Oportunidades y amenazas

Tabla 7.
Oportunidades y Amenazas

conocidas

N° Factores Externos Ponderacion | Calificacion Resultado
Ponderado
1| Aceptacion del producto 0,20 4 08
5 | Posible alianza con 0.15 4 0,6
" emprendedores
g
'-S 3 Adaptac[on a nuevas 0.15 4 0,6
S tecnologias
S 4|Zona comercial 0,10 3 03
O
5 | Posibilidad de ampliar la 0.10 4 0,4
empresa
Total 27
1| Diversidad de ofertas online 0,1 2 0,2
@ 5 Competencia ofrece 0.05 1 0,05
N descuentos
c
(5] .
E 5| Tendencias de moda 01 2 0,2
cambiante
4 Preferencia por marcas 0.1 1 0,1
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5| Aumento de competencia 0,1 2 0,2

Total 0,75
2.75

Totalizado
Elaborado por: Ruiz Jiménez Bryan Andrés (2023).

Con base al andlisis del cuadro antes detallado, se evidencia que la empresa “Modas

Ruiz”, obtiene un valor total de 2,75 evidenciandose que la empresa debe realizar esfuerzos para

lidiar con sus amenazas.

2.3.5. 4P de marketing

« El precio por cada arreglo y

« La sastreria brinda el servicio de arreglo S - .
y confeccion de toda clase de prendas de _ gg?:?r?%?r?wedz ?(;gil?)ztgi vestir,
vestir para dama y caballero, acogiendo - .
todas las necesidades del cliente y gesta{l_l])t!ec:‘ddos el;\ el rrnner:;:ad?,
efectuando el trabajo en un tiempo th‘s mea q ? Ob viame ?‘3 |
record y acorde al requerimiento. IEMPO de trabajo Invertido y e

material utilizado.
Producto Precio
| aN
{ -
\ /‘/‘

Plaza Promocion

« Para llegar al cliente de manera
satisfactoria, se implementd herramientas
de publicidad como redes sociales,
contenido exclusivo, fotos de las prendas
elaboradas, entre otros medios que
demuestraron el servicio entregado.

* La sastreria Modas Ruiz ofrece su servicio
cliente del sector el barrio Monja
Orquideas,asi también, ha creado una péagina
web en el cual se sube contenido del servicio
como ofertas, precios, testimonios entre otra
informacién necesaria para conocimiento del

kcliente.

Elaborado por: Ruiz Jiménez Bryan Andrés (2023).
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2.4. Estrategia metodoldgica
2.4.1. Enfoque de investigacion

El enfoque del presente proyecto es de investigacion cuantitativa, pues se efectuara la
recopilacion de datos a través de una encuesta cargada en la plataforma Google Forms, asi
también, se analizara los datos estadisticos con el propdsito de resolver el problema de

investigacion.

2.4.2. Tipos de investigacion

El presente estudio posee un enfoque de disefio no experimental, de alcance descriptivo y
de investigacion mixta.

Investigacion bibliografica: recopilard informacion detallada y precisa a fin de sustentar
el marco tedrico del presente proyecto.

Investigacion descriptiva: detallara las caracteristicas necesarias para la compilacion de
informacion, respecto del problema de investigacion, permitiendo un andlisis cualitativo,
interpretacion de resultados y emision de recomendaciones, mediante una encuesta.

Investigacion de campo: busca comprender al cliente potencial, mediante la
recopilacion de datos estadisticos obtenidos mediante la encuesta, procesarlos y analizarlos de
manera eficiente para resolver la hipétesis planteada.

Método inductivo: este método a través de las conclusiones generales de razonamiento
del presente proyecto, busca observar ciertas particularidades de conocimiento del fenémeno

objeto de estudio.
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2.4.3. Estudio de métodos

Método deductivo: se aplica mediante los argumentos obtenidos del analisis de la
presente investigacion.

El presente proyecto, ejecutara una encuesta en linea a través de la plataforma Google
Forms, misma que servira para obtener datos de variables que deseamos entender para solventar
el problema de la investigacion.

2.4.4. Determinacion poblacion y muestra

Trabajadores, clientes y potenciales clientes.

Trabajadores: Los trabajadores de la empresa se encuentran conformada por un nimero
de 5 empleados, por lo tanto, el tamafio de la muestra para la encuesta dirigida a trabajadores de

la empresa es de 5 empleados, por lo que no se aplica la muestra finita.

Clientes: El tamafio determinado de los clientes de acuerdo a las cifras del INEC (2022),

de la poblacion del barrio las Monjas Orquideas es de 22.000 habitantes.

Potenciales Clientes: Conforme a la base de datos de los clientes de la empresa, se
efectuo el analisis de frecuencia de visitas y pedidos de los clientes, por lo que se determino que

cubren un ndmero de 30 clientes potenciales.

Muestra

e Trabajadores:

e Clientes:

La formula de calculo de muestreo es la siguiente:



Nx*Za?*p=xq
e? (N—1)+Za2*p*q

n=

Repertorio

n = Tamafio de muestra buscado

N = Tamafio de la Poblacion o Universo

7 = Parametro estadistico que depende el Nivel de Confianza (NC)
e = Error de estimacion maximo aceptado

p = Probabilidad de que ocurra el evento estudiado (éxito)

q = (1 —p) = Probabilidad de que no ocurra el evento estudiado

Elaborado por: Ruiz Jiménez Bryan Andres (2023).

Tabla 8.

Valores de la muestra

Parametro | Insertar Valor Nivel de confianza Z Alfa
N 22.000 99.7% 3
Z 1,645 99% 2,58
P 50,00% 98% 2,33
Q 50,00% 06% 2,05
e 5,00% 95% 1,96
90% 1,645
Tamafo de muestra 80% 1,28
"n" = 50% 0,674
267, 33

Elaborado por: Ruiz Jiménez Bryan Andrés (2023).

Reemplazo de datos en la formula para obtener la muestra:
N =22000

Z = 1,645 (90% nivel de confianza)

e =0,05

p=05

43
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B 22.000 * 1,645% x 0,50 * 0,50 — 267 33
"= 22 (22,000 — 1) + 1,6452 % 0,50 # 0,50 "

La formula a ser aplicada es la muestra finita, con el fin de estimar las probabilidades de
verificar la implementacion de un plan comercial en la sastreria “Modas Ruiz” ubicada en el
barrio Monjas Orquideas.

Interpretacion: la muestra se obtuvo reemplazando los valores de la formula con una
poblacion de 22.000 habitantes en el barrio Monjas las Orquideas, logrando como resultado una

muestra de 267,33 equivalente al 90% de probabilidad de confianza de la encuesta.

2.4.5. Técnicas de investigacion

Encuesta

El presente formulario, tiene el propdsito de recopilar informacion necesaria para la toma
de decisiones, referente a los servicios que ofrece la empresa, asi como, a las exigencias del

consumidor. La encuesta de aplica para aplicar los datos levantados por el investigador.

Este método seré aplicado desde la herramienta de Google Forms, con la finalidad de
recopilar datos, analizarlos y llegar a los resultados otorgados por este medio, de manera agil y

oportuna.
Encuesta 1 - Dirigida a los trabajadores de la sastreria “Modas Ruiz”.

¢Qué nivel de educacion posee usted?

¢La empresa cuenta con una base de datos de sus clientes?
¢La empresa mantiene una comunicacion con sus clientes?
¢La empresa actualmente realiza algun tipo de publicidad?

¢La empresa cuenta con una pagina web para ofrecer sus productos?

o ok~ w0 b PF

¢La empresa cuenta con un plan de marketing?
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7. ¢Recibe capacitacion en el area que usted desempefia por parte de la empresa?

8. ¢Tiene algun titulo que acredite sus conocimientos para desempefiar sus
funciones?

9. ¢En la empresa se efectian promociones?

10. ¢La empresa cuenta con catalogo?

11. ;Considera necesario la realizacion de un plan comercial para mejorar la posicion
de la empresa?

La encuesta se encuentra en el Anexo 1, se dirige a todo el personal que labora en Modas

Ruiz con un total de 5 personas por lo que no aplica formula de muestra.

2.4.6. Tabulacion de datos, analisis y presentacion de resultados de los trabajadores

de la empresa.

llustracién 4.

Pregunta 1

1. ;Qué nivel de educacion posee usted?

5 respuestas

@ Ninguno
@ Frimaria

Secundaria
@ Superior
@ Otros

Elaborado por: Ruiz, Bryan. (2023).

Analisis: Los encuestados en mas del 50% mencionan que tienen un nivel de educacion

hasta el nivel de secundaria.

Interpretacion: Los trabajadores de la sastreria refieren que su preparacion de estudio va

desde el rango de secundaria a superior, respectivamente.
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llustracién 5.

Pregunta 2

2. iLa empresa cuenta con una base de datos de sus clientes?

3 respuestas

Elaborado por: Ruiz, Bryan. (2023).

Analisis: Los encuestados informan la empresa no mantiene una base de datos de sus

clientes.

Interpretacion: El porcentaje de respuesta sobre esta pregunta es sumamente alto, pues
se evidencia que una falencia de informacion de clientes, que debe ser incluida en la propuesta

del plan de marketing de la empresa.

lustracién 6.

Pregunta 3

3. iLa empresa mantiene una comunicacion con sus clientes?

5 respuestas

Elaborado por: Ruiz, Bryan. (2023).

Analisis: Sobre la comunicacién con el cliente los encuestados mencionan en un 80%

que la empresa mantiene una comunicacion con el cliente.
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Interpretacion: La comunicacion constante con el cliente representa de gran importancia

en las empresas, por lo que es necesario crear estrategias que permitan un buen canal con el

cliente.

llustracion 7.

Pregunta 4

4. iLa empresa actualmente realiza algun tipo de publicidad?

5 respuestas

Elaborado por: Ruiz, Bryan. (2023).

® Si
@ No

Analisis: Los trabajadores mencionan en un porcentaje del 100% que la empresa no lleva

publicidad.

Interpretacion: La empresa mantiene un porcentaje nulo sobre el manejo de publicidad

de sus servicios y productos ofertados.
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lustracién 8.

Pregunta 5

5. ¢La empresa cuenta con una pagina web para ofrecer sus productos?

5 respuestas

@ Si
@ Mo

Elaborado por: Ruiz, Bryan. (2023).

Analisis: El total de los encuestados de manera unanime informan que la empresa no

mantiene una pagina web.

Interpretacion: El 100% de los trabajadores considera que debe crearse una pagina web

con informacion actualizada para ofertar sus productos y servicios.

lustracién 9.

Pregunta 6

6. ¢iLa empresa cuenta con un plan de marketing?

5 respuestas

® Si
® Mo

Elaborado por: Ruiz, Bryan. (2023).
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Analisis: Sobre el plan de marketing los trabajadores respondieron que no cuentan con

este plan.

Interpretacion: El 100% de los trabajadores consideran que no existe un plan de
marketing en la empresa, esta respuesta abre una oportunidad para poner en marcha la propuesta

del plan.

llustracion 10.

Pregunta 7

7. iRecibe capacitacion en el drea que usted desempefia por parte de la empresa?

5 respuestas

® s
® Mo

Elaborado por: Ruiz, Bryan. (2023).

Analisis: Los encuestados informaron que menos del 50% reciben capacitacion en el area

que se desempefia.

Interpretacion: El porcentaje de respuesta de la presente pregunta, constata la falencia

que mantiene la empresa sobre las capacitaciones al personal en el campo que se desempefian.
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llustracion 11.

Pregunta 8

8. i Tiene algun titulo que acredite sus conocimientos para desempenfar sus
funciones?

5 respuestas

® Si
@ Mo

Elaborado por: Ruiz, Bryan. (2023).

Analisis: mas del 50% de los trabajadores cuenta con conocimientos acreditados en el

campo que desempefia.

Interpretacion: La empresa mantiene personal acreditado para desempefiar las funciones

de la sastreria.

lustracién 12.

Pregunta 9

9. iEn la empresa se efectlan promociones?

5 respuestas

@ Si
@ No

Elaborado por: Ruiz, Bryan. (2023).



Analisis: En su totalidad los encuestados mencionan que la empresa no mantiene

promociones.

51

Interpretacion: Aunque es dificil mantener promociones en el campo de la sastreria, el

100% de sus empleados confirman que la empresa no cuenta con las mismas en beneficio de sus

clientes.

llustracién 13.

Pregunta 10

10. ;La empresa cuenta con catalogo?

5 respuestas

® s
@ Mo

Elaborado por: Ruiz, Bryan. (2023).

Anélisis: Los encuestados mencionan en su totalidad que la empresa no cuenta con un

catélogo.

Interpretacion: La empresa no cuenta con un catalogo, por lo que es necesario

incorporar un modelo de catalogo en el plan de marketing que permita a los clientes informarse

de las prendas y servicios que puede acceder.
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llustracion 14.

Pregunta 11

11. i Considera necesario la realizacién de un plan comercial para mejorar la
posicion de la empresa?

b respuestas

® 5l
® No

Elaborado por: Ruiz, Bryan. (2023).

Anélisis: Los trabajadores de la sastreria con un 100% consideran que la empresa debe

contar con un plan comercial.

Interpretacion: Elaborar un plan comercial conforme a las respuestas de los

encuestados, es necesario para la empresa sastreria “Modas Ruiz”.
Encuesta 2 - Dirigida clientes de la sastreria “Modas Ruiz”.

Seleccione su rango de edad

Seleccione su sexo

¢Conoce sobre los servicios que brinda la sastreria modas Ruiz?

¢Cree usted que el costo por el servicio otorgado justifica la calidad del servicio?

¢Recomendaria usted los servicios de modas Ruiz?

o a k~ w bdhE

¢ Cree usted que deberia existir servicio express para solucionar inconvenientes
por eventos fortuitos?

7. ¢Como calificaria el trato que le ofrece los empleados de la sastreria modas Ruiz?
8. Considera que el tiempo de entrega de su prenda deberia ser

9. Qué redes sociales utiliza con frecuencia
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Encuesta que se encuentra en Anexo 2. Esta encuesta se realiza para conocer el nivel de

satisfaccion que tienen los clientes actuales de la sastreria Modas Ruiz

2.4.7. Tabulacion de datos, anélisis y presentacion de resultados de clientes de la

sastreria.

llustracion 15.

Pregunta 1

1)  Seleccione su rango de edad

45 respuestas

@ 20-35 afios
@ 36-50 afios
51— 65 afios

Elaborado por: Ruiz, Bryan. (2023).

Anélisis: El rango de edad de divide en su mayor porcentaje de 51.1% por personas de
26 a 50 afios de edad, 26,7 desde 51 a 65 afios y 22,2% por personas con rango de edad de 20 a

35 afos.

Interpretacion: Los encuestados en su gran mayoria representan a un rango de edad de

entre 36 a 50 afios de edad.
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llustracion 16.

Pregunta 2

2)  Seleccione su sexo

45 respuestas

@ Hombre
@ Mujer

Elaborado por: Ruiz, Bryan. (2023).

Anélisis: EI 62 por ciento de los encuestados en de sexo femenino.

Interpretacion: Se evidencia que mas del 50% representa al rango femenino que asiste a

la sastreria.

llustracion 17.

Pregunta 3

3) ¢ Conoce sobre los servicios que Brinda la sastreria modas Ruiz?

45 respuestas

Elaborado por: Ruiz, Bryan. (2023).
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Analisis: Los clientes encuestados en el 93,3% conocen de los servicios de la sastreria.

Interpretacion: La empresa ha efectuado una buena comunicacion con el cliente con los

servicios que oferta.

lustracion 18.
Pregunta 4

4) ¢ Como califica su experiencia en sastreria modas Ruiz?

45 respuestas

@& Satisfactoria
@ Poca satisfactoria
Mo satisfactoria

Elaborado por: Ruiz, Bryan. (2023).

Analisis: Los clientes en mas del 90% califican su experiencia de manera satisfactoria.

Interpretacion: Los encuestados se encuentran satisfechos con el servicio otorgado por

la sastreria.
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llustracion 19.

Pregunta 5

5) i Cree usted que el costo por el servicio otorgado justifica la calidad del
servicio?

45 respuestas

Elaborado por: Ruiz, Bryan. (2023).
Analisis: Los clientes consideran en un 88,9% que el precio por el servicio es justo.

Interpretacion: Se evidencia que el cliente se encuentra satisfecho con los precios del

servicio recibido.

lustracion 20.

Pregunta 6

6) ¢Recomendaria usted los servicios de modas Ruiz?

45 respuestas

® Si
® Mo

Elaborado por: Ruiz, Bryan. (2023).

Analisis: E1 95,6 de los clientes recomienda a la sastreria “modas Ruiz”.



Interpretacion: La satisfaccion del cliente es eficiente, puesto que recomendarian los

servicios de modas Ruiz a otros usuarios.

lustracion 21.
Pregunta 7

7)  ¢Cree usted que deberia existir servicio express para solucionar inconvenientes
por eventos fortuitos?

45 respuestas

@ Totalmente de acuerdo
@ En desacuerdo

Elaborado por: Ruiz, Bryan. (2023).

Anélisis: Los encuestados consideran en mas del 80% que si debe existir servicio

express.

Interpretacion: El cliente fiel considera que el servicio express debe implementarse en

la sastreria modas Ruiz.



58

llustracion 22.

Pregunta 8

8) ¢ Como calificaria el trato que le ofrece los empleados de la sastreria modas
Ruiz?

45 respuestas

@ E:xcelente
@ Bueno

Regular
@ Malo

Elaborado por: Ruiz, Bryan. (2023).
Anélisis: El porcentaje de satisfaccion del trato ofrecido por la sastreria es positivo.

Interpretacion: Mantener una estadistica satisfactoria del trato que reciben los clientes,

demuestra la calidad del servicio al cliente que ofrece la empresa.

llustracion 23.

Pregunta 9

9) Considera que el tiempo de entrega de su prenda deberia ser

45 respuestas

@ De 12 a 24 horas
@ De 24 a 48 horas
De 48 a 72 horas

Elaborado por: Ruiz, Bryan. (2023).
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Anélisis: Los encuestados consideran en més del 50% que el tiempo de entrega deberia
ser entre 12 a 24 horas.

Interpretacion: Existen 2 porcentajes altos considerables, para que el tiempo de entrega

de la prenda sea en menos 24 horas y 48 horas, respectivamente.

llustracion 24.

Pregunta 10

10) Qué redes sociales utiliza con frecuencia

45 respuestas

@ Facebook
@ Instagram
Tiktok
@ Youtube
& Minguno

Elaborado por: Ruiz, Bryan. (2023).
Analisis: Los encuestados utilizan las 3 primeras redes sociales con frecuencia.

Interpretacion: La red social mas utilizada por el cliente es la red de Facebook.
Encuesta 3 - Dirigida potenciales clientes de la sastreria “Modas Ruiz”.

Seleccione su rango de edad

Seleccione su sexo

¢Usted acude a los servicios de arreglo de prendas de vestir?
¢Conoce sobre los servicios que brinda la sastreria modas Ruiz?
¢Por qué motivo principalmente acudiria a Sastreria Modas Ruiz?

¢Donde acude generalmente para realizar este tipo de servicio?

N o a bk~ wDnhRE

¢Usted acudiria a recibir los servicios de modas Ruiz?
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8. ¢Cree usted que deberia existir un servicio que pueda dar una segunda
oportunidad a sus prendas?

9. ¢Este servicio puede ahorrarle dinero en compra de vestidos nuevos?

10. ¢Si ademas el servicio es con servicio a domicilio contrataria a Modas Ruiz?

11. ;Qué caracteristicas son importantes para usted al momento de elegir los servicios
de una sastreria?

12. ¢ Qué redes sociales utiliza con frecuencia para busqueda de los servicios que
requiere?

Encuesta se encuentra en Anexos 3y se direcciond a 267 personas segun el calculo de la

muestra.

2.4.8. Tabulacion de datos, andlisis y presentacion de resultados potenciales clientes.

llustracion 25.

Pregunta 1

SELECCIONE SU RANGO DE EDAD

267 respuestas

@ 20-35 ANOS
@ 36-50 ANOS
51-65 ANOS

Elaborado por: Ruiz, Bryan. (2023).
Analisis: El cliente potencial es un 58,8% es de rango de edad entre 20 a 35 afios.

Interpretacion: El cliente potencial es de rango de edad joven, representan a una

mayoria de mas del 50%.



llustracion 26.

Pregunta 2

SELECCIONE SU GENERO

267 respuestas

@® HOMBRE
@® MUJER

Elaborado por: Ruiz, Bryan. (2023).
Anélisis: Los encuestados en su mayoria son mujeres.

Interpretacion: El cliente potencial es de rango de sexo femenino.

llustracién 27.

Pregunta 3

USTED ACUDE A LOS SERVICIOS DE ARREGLO DE PRENDAS DE VESTIR ?

267 respuestas

Elaborado por: Ruiz, Bryan. (2023).

Anélisis: Los clientes mencionan que si asisten a los servicios de arreglo de prendas.
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Interpretacion: El factor de arreglo de prendas ha incrementado y demuestra que mas

del 70% acude a los servicios de arreglo de prendas.

lustracién 28.

Pregunta 4

CONOCE SOBRE LOS SERVICIOS QUE BRINDA LA SASTRERIA MODAS RUIZ ?

267 respuestas

Elaborado por: Ruiz, Bryan. (2023).

Andlisis: El cliente potencial en un 50,2% no conoce de los servicios de la sastreria

modas Ruiz.

Interpretacion: La empresa sastreria modas Ruiz no es conocida por sus servicios ante

el cliente potencial.
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llustracion 29.

Pregunta 5

PORQUE MOTIVO PRINCIPALMENTE ACUDIRIA A SASTRERIA MODAS RUIZ?

267 respuestas

@ PUESTADE CIERRES

@ SUBIDA DE BASTA
COSTURA

@ ENTALLADO

@ DISENOC DE PRENDA
PERSONALIZADO

Elaborado por: Ruiz, Bryan. (2023).

Analisis: Los encuestados mencionan en su mayoria el motivo por el que asisten a las

sastrerias es por disefiar una prenda personalizada a gusto del cliente, costuras y entallados.

Interpretacion: La captacion de clientes en la sastreria modas Ruiz, se debe en su

mayoria a arreglo de prendas y creacion de prendas.

lustracion 30.

Pregunta 6

DONDE ACUDE GENERALMENTE PARA REALIZAR ESTE SERVICIO 1L COI

267 respuestas

@ Arreglo de prendas de su localidad
@ Sastre recomendado

Tiendas especializadas como Pical o
Gonzalez Sanchez

@ Otro

Elaborado por: Ruiz, Bryan. (2023).
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Anélisis: El encuestado menciona que en un 44,2% asisten a sastrerias recomendadas y

un 33,7% asisten al arreglo de prendas de su localidad.

Interpretacion: La mayor parte de los encuestados facilita su interés por las sastrerias

mAas cercanas y recomendadas.

llustracion 31.

Pregunta 7

USTED ACUDIRIA A RECIBIR LOS SERVICIOS DE MODAS RUIZ?

267 respuestas

@ sl
@ NO

Elaborado por: Ruiz, Bryan. (2023).

Analisis: El 85.8% de los encuestados si asistiria a sastreria modas Ruiz.

Interpretacion: Se evidencia la recomendacion por parte de los clientes fieles sobre los

servicios que brinda la sastreria de manera satisfactoria.
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llustracién 32.

Pregunta 8

CREE USTED QUE DEBERIA EXISTIR UN SERVICIO QUE PUEDA DAR UNA SEGUNDA
OPORTUNIDAD A SUS PRENDAS?

267 respuestas

@ Totalmente de acuerdo
@ En desacuerdo

Elaborado por: Ruiz, Bryan. (2023).

Analisis: Los encuestados consideran en mas de 80% que se debe dar otra oportunidad a

sus prendas.

Interpretacion: Los clientes potenciales otorgan otra oportunidad a sus prendas.

llustracion 33.

Pregunta 9

ESTE SERVICIO PUEDE AHORRARLE DINERO EN COMPRA DE VESTIDOS NUEVOS?

267 respuestas

@ sl
@ NO

Elaborado por: Ruiz, Bryan. (2023).
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Analisis: El 85,4% ahorra dinero en la opcién de brindar una segunda oportunidad a sus
prendas.

Interpretacion: Reutilizar las prendas y brindarles otra oportunidad es parte de los

clientes potenciales.

llustracién 34.

Pregunta 10

S| ADEMAS EL SERVICIO ES CON ENTREGA A DOMICILIO CONTRATARIA A MODAS
RUIZ?

267 respuestas

® sl
@® NO

Elaborado por: Ruiz, Bryan. (2023).

Analisis: Mas del 80% de los encuestados esta de acuerdo en el servicio a domicilio.

Interpretacion: El cliente potencial considera eficiente la opcidn de contar con servicio

de entrega a domicilio de sus prendas.
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llustracién 35.

Pregunta 11

QUE CARACTERISTICAS SON IMPORTANTES PARA USTED AL MOMENTO DE 10 copi
ELEGIR LOS SERVICIOS DE UNA SASTRERIA ?

267 respuestas

calidad 175 (BT %)

Cumplimiento de tiempos 142 (53.2 %)

141 (52,8 %)

Precios Justos

Asesoria 86 (32,2 %)

0 50 100 150 200

Elaborado por: Ruiz, Bryan. (2023).
Anélisis: La calidad es una de las caracteristicas que obtuvo mas del 60% de satisfaccion.

Interpretacion: Sin duda alguna, el cliente siempre tiene la razén por lo que considera

que las caracteristicas al momento de optar por un servicio de sastreria son la calidad,

cumplimiento de tiempos y el precio justo.

llustracién 36.

Pregunta 12

QUE REDES SOCIALES UTILIZA CON FRECUENCIA PARA BUSQUEDA DE LOS
SERVICIOS QUE REQUIERE

267 respuestas

@ FACEBOOK
12% / @ INSTAGRAM
4 ® TIKTOK
" 135% @ YOU TUBE
v @ NINGUNO

Elaborado por: Ruiz, Bryan. (2023).
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Analisis: El consumidor potencial considera que el 46.8% utiliza Facebook actualmente.

Interpretacion: Con el pasar del tiempo las redes sociales van tomando grandes

cambios, por lo que la red social mas utilizada por el encuestado es el Facebook.
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Capitulo I11: Propuesta
3.1. Tema:

Plan comercial para la sastreria “Modas Ruiz” ubicado en el barrio monjas orquideas.

3.2. Objetivo de la propuesta

Generar una herramienta eficiente que oriente a la empresa a incrementar sus ventas y
captar nuevos clientes potenciales, para el buen posicionamiento en el mercado de la sastreria
Modas Ruiz.

3.3. Diagnostico situacional: Sintesis

Actualmente la sastreria “Modas Ruiz”, no cuenta con un plan de marketing que permita
mostrar las acciones y procesos estratégicos para el cumplimiento de metas de la empresa, por lo
que es necesario implementar la estrategia de posicionamiento, con el fin de mejorar la marca e

incrementar ventas.

3.4. Desarrollo del Plan comercial para la sastreria Modas Ruiz.

Resumen Ejecutivo: la sastreria “Modas Ruiz” es una empresa familiar dedicada a
disefar, cortar y confeccionar prendas de vestir, en el barrio Monjas Orquideas, conforme a los
exigentes requerimientos del cliente de facilidad de entrega y precios 6ptimos de acuerdo a la

necesidad del consumidor y la materia prima invertida en cada disefio.

Por lo que la sastreria “Modas Ruiz”, busca incrementar sus ventas mediante la
implementacion de varias herramientas que faciliten la promocion del servicio y producto para el
buen posicionamiento en el mercado de la moda. Por lo que se elaboraré publicidad con

contenido de precios, tiempos, marca, producto y testimonios del cliente satisfecho.

Descripcion del servicio y producto: Los productos que ofrece Modas Ruiz se

complementan con un servicio de confeccion de trajes a la medida, casuales, formales,
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deportivos para adultos y nifios, brindando variedad de estilos, tipos de corte, telas, modelos y

colores en tipos de tela durables y de excelente calidad.
3.4.1. Oportunidad de mercado y propuesta de valor

Oportunidad de mercado: Con el uso de redes sociales y la apertura de las mismas para la
empresa con contenido de la marca, permitiran que el negocio crezca y capte la atencién de los
clientes actuales y nuevos; asi también, brindara un nuevo enfoque a la empresa, ya que no

contaba con estas ventajas de promocionar sus servicios.

Tabla 9.

Propuesta de valor

Qué Ofreces Beneficios

Arreglos de prendas Cumplir con la necesidad del
cliente y ayudar a mantener su
prenda en buen estado.

Confeccion de prendas Cumplir con las expectativas del
cliente, de crear su propia prenda a
su medida.

Tiempos de entrega Cumplir con la entrega de las

prendas del cliente, con base a la
urgencia y necesidad del cliente.

Elaborado por: Ruiz Jiménez Bryan Andrés (2023).

3.4.2. Objetivo del plan comercial

e Aumentar las ventas en un 10 % en un periodo de 6 meses, mediante estrategias

de marketing.
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3.4.3. Estrategias comerciales y plan de accién

El objetivo de la estrategia, es aprovechar los servicios y productos que ofrece la sastreria
“Modas Ruiz”, implementando nuevos beneficios hacia el cliente, como acelerar los tiempos de
entrega de sus prendas con la misma calidad y eficiencia que caracteriza a la sastreria,

obteniendo como resultado la captacion del cliente y el incremento de ventas.

Estrategias del plan de marketing:

1.- Creacion de contenido publicitario.

2.- Implementacion de canales de comunicacién directa con el cliente para la entrega de
sus pedidos.

3.- Capacitacion del personal de la sastreria conforme a las actualizaciones de los
procesos de corte y confeccion.

4.- Lograr el posicionamiento de mercado a través de un buen disefio de la marca para la

captacion de nuevos clientes.

Tabla 10.

Plan de accion — Estrategia 1

Estrategia 1: Creacion de contenido publicitario.

TACTICAS ACCIONES PUBLICO TIEMPO PRESUPUESTO
OBJETIVO
Crear Videos, Apertura de Personas entre 6 meses 750
anuncios, fotos,  redes sociales, 20 a 50 afios de
Yy post. como Facebook, edad.
Instagram,
pégina web y

cargar toda la
informacion del
producto y la
marca.

Elaborado por: Ruiz Jiménez Bryan Andrés (2023).



Contenido publicitario:

llustracién 37.

Contenido publicitario

Elaborado por: Ruiz Jiménez Bryan Andres (2023).

llustracion 38.

Redes sociales

Fuente: Google
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Tabla 11.
Plan de accion - Estrategia 2
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Estrategia 2: Implementacion de canales de comunicacién directa con el cliente para la

entrega de sus pedidos.

Tacticas Acciones Publico objetivo Tiempo Presupuesto
Efectuar llamadas a
Llamadas .
telefénicas _Ios clientes para
WhatsA ' informar que sus Personas entre 20
1SADP pedidos se encuentran a 50 afios de 3 meses 150
Business. . .
listos, asi como edad.
Crear una base LR
de clientes también avisos por
' WhatsApp.

Elaborado por: Ruiz Jiménez Bryan Andrés (2023).

llustracién 39.

Whatsapp Business.

@ WhatsApp Busine

Fuente: Google

Tabla 12.
Plan de accion - Estrategia 3

Estrategia 3: Capacitacion del personal de la sastreria conforme a las actualizaciones de

los procesos de corte y confeccion.



Tacticas Acciones

Publico objetivo Tiempo Presupuesto
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Buscar empresas que
Entrevista al ofrezcan el servicio
personal para de capacitacion de las

conocer su temaéticas que se
interés o requiere y cotizar los
necesidad de mismos.

capacitarse. Mantener capacitado

al personal.

Personas entre 20 a

50 afios de edad. 6 meses 500

Elaborado por: Ruiz Jiménez Bryan Andrés (2023).

llustracién 40.

Tematicas de cursos

ESCUELA PROFESIONAL DI
SASTRERIA

HERMUNG

EXPERIENCIA

Fuente: Google

Plan de Capacitacion

A wnpE

Disefio de contenidos

CURSOS

Clases personales, considerando el programa completo de
estudio en trazo, corte y armado de 70 prendas.

Cursos intensivos sobre alguna prenda que desee dominar y
disefios especiales.

Clases en linea, considerando el programa completo de estudio
0 en curso intensivo, esto a eleccién del estudiante.

Contamos con todo el equipamiento de maquinas industriales
para tu capacitacion.

Se realiza en diagndstico detallado sobre las necesidades mas urgentes
Se establecen objetivos del plan de capacitacién

Se disefian los formatos en los que se realizara la capacitacion



Se define a los capacitadores

Se realiza un cronograma

5
6
7. Se establecen los recursos requeridos
8. Seejecutael plan

9

Se evalUa resultados obtenidos

10. Se certifica a los participantes

Tabla 13.
Plan de accion - Estrategia 4
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Estrategia 4: Lograr el posicionamiento de mercado a través de un buen disefio de la

marca para la captacion de nuevos clientes.

Tacticas Acciones Publico objetivo Tiempo Presupuesto
L Disefiar los elementos de la
Disefar la .
marca para realizarla Personas entre 20 a
marca de la . . ~ 3 meses 250
visualmente atractiva para 50 afios de edad.
empresa. el cliente

Elaborado por: Ruiz Jiménez Bryan Andrés (2023).

lustracion 41.

Logo sastreria

st

1995

Sastreria
Elaborado por: Ruiz Jiménez Bryan Andrés (2023).



3.4.4. Presupuesto

El presupuesto de la presente investigacion se detalla a continuacion.

Tabla 14.
Presupuesto
Estrategias Acciones Valor§§ por Valor total
accion
Apertura de Facebook 250
1.- Creacion de contenido Apertura de Instagram 250
publicitario. 750
Apertura de Pagina web 250
5 Llamadas telefdnicas, pago de 75
2.- Implementacion de planilla de teléfono fijo
canales de comunicacion
directa con el cliente
para la entrega de sus Mensajes por WhatsApp, pago -
pedidos. de datos e internet. 150
3.- Capacitacion del Buscar empresas que ofrezcan
personal de la sastreria el servicio de capacitacion de
conforme a las las tematicas que se requiere y
actualizaciones de los cotizar los mismos.
procesos de corte y Mantener capacitado al 500 500
Confeccién. personal
4.- Lograr el

posicionamiento de
mercado a través de un
buen disefio de lamarca  Disefio de logo de la empresa. 250 250
para la captacion de
nuevos clientes.

TOTAL 1.650,00

Elaborado por: Ruiz Jiménez Bryan Andrés (2023).
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3.4.5. Medidas de control e indicadores

El control se realizara de manera directa a fin de tomar acciones correctivas, de existirlas
en el camino, es decir, llevando un seguimiento apropiado a un afio mediante un control mensual

y hasta semestral de los objetivos del plan de marketing.

Para ello, los indicadores demostraran el avance, estado y cumplimiento de cada objetivo,

sera conforme los siguientes indicadores:

e Visitas de clientes a las redes sociales aperturadas por la empresa.
e Numero de llamadas y mensajes remitidos al cliente.

e Porcentaje de satisfaccion del cliente, mediante una encuesta rapida.



78

Conclusiones

La sustentacion teorica del presente proyecto de titulacion, obtuvo argumentos solidos y
actuales de diferentes autores investigativos concernientes al Plan de marketing.

El soporte legal respalda las acciones, permisos, derechos que mantienen los

emprendedores en el Estado ecuatoriano para continuar con sostenibilidad del negocio.

Al ejecutar el analisis del presente proyecto de titulacion se evidencio:

v Al conocer sobre el estado actual de la empresa, permitio generar estrategias que
seran de gran utilidad para el desarrollo del Plan de marketing, efectuando un

seguimiento para la toma de decisiones y cumplimiento de objetivos.

El desarrollo de los métodos de investigacidn, permitieron conocer de manera detallada
sobre la satisfaccion del cliente ante los precios ofertados y el servicio al cliente que la sastreria

brinda al pablico, obteniendo una respuesta beneficiosa hacia la empresa.

Asimismo, la presente investigacién demostro que las redes sociales actualmente han
tomado gran fuerza en el mercado, por lo que la mayoria de los clientes considerd que su red

social mas utilizada son las plataformas de Facebook e Instagram.
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Recomendaciones

Se recomienda mantenerse actualizado con la publicacion que mantienen contenido

primordial para la actualizacién del plan de marketing.

Asimismo, se recomienda socializar y poner en marcha el Plan de marketing de la

sastreria “Modas Ruiz” a todos los empleados.

Se recomienda, reunir esfuerzos con el personal que trabaja en la empresa a fin de poner
en marcha el plan de marketing de manera satisfactoria, obteniendo como resultado el

cumplimiento de objetivos del negocio.
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ANexos
Anexos 1.

Encuesta dirigida a trabajadores

TECNOLOGICO

UNIVERSITARIO

PICHINCHA

Carrera de Administracion

ENCUESTA 1 - Dirigido a los trabajadores de Sastreria Modas Ruiz

Objetivo: Levantar informacion pertinente para realizar el analisis de estudio de la Sastreria
Modas Ruiz

Agradecimiento: Gracias por su colaboracion en la presente encuesta con fines académicos.

Instrucciones:

Seleccione una opcién de respuesta
Desde aqui plantee las PREGUNTAS, desde las mas sencillas y aumentando la dificultad.

ENCUESTA 1
Dirigida a los trabajadores de sastreria “Moda Ruiz”
1. ¢Qué nivel de educacién posee usted?
Ninguno ()
Primaria ()

Secundaria ()
Superior ()
Otros ()

2. ¢Laempresa cuenta con una base de datos de sus clientes?



Si (
No (

3.

No (

83

)
)

¢La empresa mantiene una comunicacion con sus clientes?

)
)

¢La empresa actualmente realiza algun tipo de publicidad?

)
)

¢La empresa cuenta con una pagina web para ofrecer sus productos?

)
)

¢La empresa cuenta con un plan de marketing?

)
)

¢Recibe capacitacion en el area que usted desempefia por parte de la empresa?

)
)

¢ Tiene algdn titulo que acredite sus conocimientos para desempefiar sus funciones?

)
)

¢En la empresa se efectlian promociones?

)
)

. ¢La empresa cuenta con catalogo?

)
)
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11. ;Considera necesario la realizacion de un plan comercial para mejorar la posicion de la
empresa?

Si ()

No ()
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ANexos 2.

Encuesta dirigida a clientes

TECNOLOGICO
UNIVERSITARIO

PICHINCHA

Carrera de Administracion

ENCUESTA 2 - Dirigido a los clientes de Sastreria Modas Ruiz

Obijetivo: Levantar informacion pertinente para realizar el anlisis de estudio de la Sastreria
Modas Ruiz

Agradecimiento: Gracias por su colaboracion en la presente encuesta con fines académicos.

Instrucciones:

Seleccione una opcion de respuesta

Desde aqui plantee las PREGUNTAS, desde las mas sencillas y aumentando la dificultad.

ENCUESTA 2

Dirigida a clientes
1) Seleccione su rango de edad

20 - 35 afios ( )

36 -50afios  ( )
51 — 65 afos ( )

2) Seleccione su sexo
Hombre ( )

Mujer ()
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3) ¢Conoce sobre los servicios que Brinda la sastreria modas Ruiz?
Si ()

No ()

4) ¢Como califica su experiencia en sastreria modas Ruiz?

Satisfactoria ( )
Poca satisfactoria ()

No satisfactoria ( )
5) ¢Cree usted que el costo por el servicio otorgado justifica la calidad del servicio?

Si ()
No ()

6) ¢Recomendaria usted los servicios de modas Ruiz?
Si ()

No ()

7) ¢Cree usted que deberia existir servicio express para solucionar inconvenientes por
eventos fortuitos?

Totalmente de acuerdo ()

En Desacuerdo ( )

8) ¢Cdmo calificaria el trato que le ofrece los empleados de la sastreria modas Ruiz?

Excelente ( )

Bueno ()
Regular ()
Malo ()

9) Considera que el tiempo de entrega de su prenda deberia ser
De 12a24 horas ( )

De 24 a48 horas ( )



De48a72horas ( )

10) Qué redes sociales utiliza con frecuencia

Facebook ( )
Instagram ()
Tiktok ()
Youtube ( )
Ninguno ( )

87
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Anexos 3.

Encuesta dirigida a potenciales clientes

TECNOLOGICO

UNIVERSITARIO

PICHINCHA

Carrera de Administracion

ENCUESTA 3 - Dirigido a los potenciales clientes de Sastreria Modas Ruiz

Obijetivo: Levantar informacion pertinente para realizar el analisis de estudio de la Sastreria
Modas Ruiz

Agradecimiento: Gracias por su colaboracion en la presente encuesta con fines académicos.

Instrucciones:

Seleccione una opcion de respuesta

Desde aqui plantee las PREGUNTAS, desde las mas sencillas y aumentando la dificultad.

ENCUESTA 3

Dirigida a potenciales clientes
1) Seleccione su rango de edad

20 - 35 afios ( )
36 - 50 afios ( )
51 — 65 aflos ( )

2) Seleccione su sexo
Hombre ( )
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Mujer ()

3) ¢Usted acude a los servicios de arreglo de prendas de vestir?
Si ()
No ()

4) ¢Conoce sobre los servicios que Brinda la sastreria modas Ruiz?
Si ()

No ()
5) ¢Por qué motivo principalmente acudiria a Sastreria Modas Ruiz?

Puesta de cierres ()
Subida de basta ()
Costura ( )
Entallado ( )
Disefio de prenda personalizado ( )

6) ¢Ddnde acude generalmente para realizar este tipo de servicio?
Arreglo de prendas de su localidad ( )
Sastre recomendado ()
Tiendas especializadas como Pical o Gonzalo Sanchez ()

Otro ()

7) ¢Usted acudiria a recibir los servicios de modas Ruiz?
Si ( )
No ( )

8) ¢Cree usted que deberia existir un servicio que pueda dar una segunda oportunidad a
sus prendas?

Totalmente de acuerdo ()
En Desacuerdo ( )

9) ¢Este servicio puede ahorrarle dinero en compra de vestidos nuevos?

Si ( )



No

Si

No

10) ¢Si ademas el servicio es con servicio a domicilio contrataria a Modas Ruiz?

( )
( )

11) ¢ Qué caracteristicas son importantes para usted al momento de elegir los servicios de

una sastreria?

a) Calidad

b) Cumplimiento de tiempos
c) Precios justos

d) Asesoria

—~ A~ T~

)
)
)
)
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12) ¢ Qué redes sociales utiliza con frecuencia para busqueda de los servicios que requiere?

a) Facebook
b) Instagram
c) Tiktok

d) Youtube

e) Ninguno

(
(
(
(
(

N— N N N N
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