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Resumen

Con este proyecto se busca proponer estrategias de posicionamiento de la marca Fiorenzza
en la ciudad de Cuenca, para lo cual se ha utilizado una metodologia cualitativa, realizando
entrevistas para conocer los gustos y preferencias de los consumidores, misma que ayudd
estableciendo las preguntas para las encuestas que se realizé a posibles clientes utilizando el
método cuantitativo. Con los resultados se identificd la principal competencia, con la cual se
trabajo un benchmarking, con el proposito de conocer los factores que le ayudé a posicionarse
en el mercado.

Con este estudio se pudo proponer estrategias que generen posicionamiento, como la
contratacion de una planificadora de eventos para asesorar como debe vestir segun la ocasion;

y competir en precios con mano de obra calificada.



ABSTRACT

The aim of this project is to propose some positioning strategies of the Fiorenzza brand in the
city of Cuenca. For this purpose, a qualitative research-type methodology has been applied
through interviews, with the purpose of learning about consumers” tastes and preferences.
This methodology helped us find the adequate questions to develop the surveys we
administered to potential clients by using the quantitative method. The results helped us
identify the main competence, which was used to work a benchmarking in order to get to

know the factors which favored the positioning of this brand in the market.

This study led us to propose positioning strategies, like for example hiring an event planner
who adviced the personnel to wear appropriate clothes for every occasion, as well as how to

incorporate qualified workforce to compete on prices.
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INTRODUCCION

En el presente trabajo de titulacion se puede encontrar las estrategias de posicionamiento
que hemos establecido para la marca Fiorenzza; esto debido a que se ha visto un problema en
los ingresos de la empresa, que desde hace afios atrds no ha tenido un aumento. En el afan de
atender este problema, nos hemos establecido como meta, expandir nuestras actividades, para

lo cual hemos escogido el mercado cuencano como nuestro objetivo.

Para lograr lo propuesto, debemos conocer la posicion actual del mercado textil en la ciudad,
para asi tener conocimiento con datos reales de la situacién de los consumidores y competencia

en la industria textil.

Fiorenzza es una pequefia empresa familiar de la ciudad de Azogues, que esta
aproximadamente 20 afios en el mercado, se ha caracterizado por confeccion de prendas de
vestir, especificamente para dama, utilizando la alta costura. Su propietario el Sr. Florencio
Lozado Céardenas, hace énfasis en el detalle de la prenda, misma razén por la que se ha dado a
conocer y ha sobresalido, convirtiendo a Fiorenzza en la Ginica empresa azoguefia que produce

en grandes cantidades.

La satisfaccion y el buen trato a los clientes ha logrado que la marca sea reconocida en la
ciudad y es una de las razones por las que también se ha decidido expandirse y darse a conocer

en otras ciudades a nivel nacional, empezando por la ciudad de Cuenca.



CAPITULO I
Marco Tedrico

1.1. Analisis PEST:

Segun Chapman, “el analisis PEST es una herramienta para comprender el crecimiento o
declive de un mercado y, en consecuencia, la posicion, potencial y direccion de un negocio .
(Chapman 2004) Comprende un analisis del mercado que gira entorno a un negocio, estudiando
los factores politicos, econdmicos, sociales y tecnologicos, es decir, centralizdndose en el
ambiente externo, es por eso que se realiza antes de un analisis FODA que comprende tanto el
externo como el interno.

Es la base para concluir con ventajas y desventajas que el ambiente externo ofrece al negocio,
informandonos segun los 4 factores que pueden afectar o darnos oportunidades que se pueda

aprovechar para aplicarlas en el negocio y mejorar nuestras caracteristicas de empresa.

Martinez y Milla (2012) nos dicen también que es muy importante pronosticar explorar y
vigilar el entorno para asi comprender y determinar las actividades pasadas, presentes y futuras
del sector en el que nos encontramos, asi examinaremos el impacto que estos factores tienen y
gue son ajenos a la empresa pero nos ayuda a estar preparados a los diferentes cambios que se
pueda presentar, dandonos la oportunidad también de convertir en oportunidades lo que podria
ser una dificultad para quienes no apliquen un analisis PEST.

Factores politicos: tanto los procesos politicos como la legislacion de cada pais afectan

directamente a las actividades de la empresa, ya que estas deben cumplir con lo que el gobierno



imponga, para lo cual deben ser estudiadas para analizar si benefician o perjudican al sector en

el que la empresa se dedica (Martinez Pedros y Milla Guitiérez 2012).

Factores Economicos: Existen varios factores economicos que influyen en el sector, pero no
todos son relevantes, es decir, no todos afectan o ayudan a la actividad de la empresa, por lo

que hay que elegir los que tengan un impacto mayor que, a criterio de Martinez y Milla, seria:

Factores sociales: segun (Martinez Pedros y Milla Guitiérez 2012) enfatizamos en el estudio
de la poblacién, su poder adquisitivo, su edad y las tendencias en las preferencias de la sociedad

entre otros.

Factores Tecnoldgicos: (Martinez Pedros y Milla Guitiérez 2012) nos hablan netamente de
las innovaciones con el uso de la tecnologia, puede ser para comercializar o hacer la debida

promocion de los productos o servicios que ofrecemos.

1.2. FODA:

Para el analisis tanto interno como externo de la empresa aplicaremos el FODA que, es de
los métodos mas eficaces para identificar y analizar la informacion, segin Sanchez, “la cual
nos ayudara a conocer los diferentes elementos y factores que influyen en la empresa y obtener
puntualmente las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas a las que esta expuesta la

organizacion”. (Sanchez 2018)



En base a esta informacion que se obtendra, podremos decidir sobre la empresa y proponer
ideas para la solucién de problemas y la mejora continua que sea necesaria para Fiorenzza y sus
actividades, sin afectar las buenas préacticas con las que hasta el dia de hoy se ha trabajado.

Para el analisis es importante conocer el significado de cada uno de estos factores, para poder
obtener esa informacion sin confundirla.

Factores internos, hace referencia a las fortalezas y debilidades que tienen la empresa, no en
su entorno si no dentro de ella; debilidades refieren a las capacidades que reducen la efectividad
de las actividades de la empresa afectando sus metas, y las fortalezas son lo contrario, las
capacidades que aumentan la efectividad convirtiéndolas en ventajas competitivas.

Factores externos, son los que afectan a la empresa desde afuera, las oportunidades que
ofrece el entorno, el sector dando asi oportunidad para mejorar la empresa y las amenazas que
puede existir, siendo estas dificiles de controlar porque pertenecen a terceros, mas no a la

organizacion, impidiendo la mejoria. (Sanchez 2018)

1.3. Fuerzas de Porter:

“La configuracion de las 5 fuerzas de Porter nos indica de inmediato la manera en que

la industria “funciona”, como crea y comparte valor” (Magretta 2014).

Uno de los medios para analizar el ambiente interno de la empresa, es el desarrollar las
actividades que Michael Porter ha definido como la cadena de valor, con la cual podemos
generar una ventaja competitiva respecto a nuestra competencia del mercado. Estas 5 fuerzas
que Porter nos explica y nos hace ofrecer al cliente un plus en el producto o servicio, son: la

amenaza de nuevos entrantes, poder de negociacién de proveedores, poder de negociacién de
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los clientes, la amenaza de productos o servicios sustitutivos y rivalidad entre competidores, las
cuales analizaremos para buscar innovar en el modelo empresarial.

Segun, (Martinez Pedros y Milla Guitiérez 2012) las 5 fuerzas de Porter facilitan el analisis
del entorno competitivo, este modelo exige a las empresas a siempre ser mejores e innovar en
sus procesos ya que cada una siempre querra ser mejor y diferenciarse de la otra para mejorar
sus ingresos, es decir, que una empresa del sector tenga una caracteristica diferente, hara que la
competencia, busque igualar o0 mejorar esa caracteristica, entonces es una mejora constante en
busca de ser la mejor en el sector, beneficiando al consumidor, ya que recepta una mejoria en
los productos o servicios que adquiera; esto como un analisis de rivalidad entre empresas ya
gue también existe la posibilidad que debido a un sector muy rentable y facilidad en el ingreso
de ella, aparezcan siempre nuevas empresas de la competencia lo cual baja la rentabilidad de
las ya existentes ya que habra una division de clientes; por otro lado existe el poder de
negociacion de los clientes y proveedores, 2 fuerzas que siempre trataran de quedarse con la
mayor parte de rentabilidad, pero esto siempre dependera de las negociaciones que mantengan
con esas partes.

Por ultimo, para garantizar su alto rendimiento, deberia también fijar su atencién en los
productos o servicios sustitutivos existentes, el andlisis de estas 5 fuerzas, nos dard una

competitividad en el sector favorable, garantizando rendimientos mayores.



1.4. Segmentacion:

Segln Leyva, la segmentacion “es la division del mercado en grupos homogéneos,
basado en agrupaciones de acuerdo con caracteristicas similares, para aplicarle una

estrategia diferenciada”. (Leyva 2016).

Para ofrecer un producto que sea satisfactorio para los consumidores, el primer paso seria
seleccionar el tipo de clientes al que nos dirigiremos, en base a las exigencias que este grupo de
personas tenga, podremos darle a nuestro producto o servicio atributos que cumplan con
expectativas da acuerdo a la porcion del mercado a la que decidamos atender. En caso de omitir
este paso, puede ser contra producente para la empresa, ya que divagariamos en lo que
ofrecemos, creando inseguridad y desconformidad de parte de los posibles clientes.

De igual manera, (Monferrer 2013) también nos dice que operar en mercados demasiado
amplios es muy riesgoso, debido a que nos podemos encontrar con competidores superiores y
esto no es beneficioso, es por esto que debemos identificar a los segmentos de mercado mas
atractivos en los cuales podemos servir eficazmente.

En este caso, nos dirigimos a las mujeres de la ciudad, con un producto necesario de uso
diario en las personas, como son las prendas de vestir, siendo estas de alta costura para un
segmento de clase social media, media alta y alta; priorizando los articulos elegantes dirigidos

a eventos sociales, en los cuales se pueda apreciar la calidad de la costura.



1.5. Proceso de la segmentacion:

Segun Lopez Machuca y Jesus (2010), nos dicen que existen pasos a seguir con los cuales

podemos elegir el mercado de la mejor manera siguiendo una secuencia entre ellos tenemos:

Vi.

Vii.

Definicion del objetivo y alcance de la segmentacion

Analisis de la informacién disponible en el mercado.
Elaboracion de los perfiles de los segmentos

Evaluacién de la segmentacion

Seleccidn de los subgrupos objetivos

Disefo de la estrategia comercial para cada segmento objetivo

Analisis final de la segmentacion

1.6. Mercado meta:

Segun Holguin (2012), es el segmento del mercado al cual la empresa estd dispuesta a

dirigirse con el producto o servicio que ofrece, tratando de satisfacer a los consumidores con

caracteristicas Unicas y similares a lo que ellos esperan.

Para obtener un mercado meta funcional se debe seguir una secuencia de paso que a

continuaci

a.

6n exponemos:

Mercados compatibles con la misién de la empresa; las empresas deben definir el
mercado al cual se dirige y que productos usara para este mercado con el fin de
satisfacer las necesidades del consumidor.

Que el mercado meta tenga relacion con los recursos de la empresa

Que el mercado meta a cual se dirige la empresa le puedan dar utilidad a largo plazo
Que el numero de competidores sea bajo en el mercado el cual la empresa se
concentra.

Creacion de una propuesta de posicionamiento y un marketing mix adecuado para

cada tipo de los segmentos a los cuales se enfoca la empresa.



Tenemos también estrategias para entrar a un segmento como:

a. Ingresar con un producto a un segmento: aqui Se encuentran las empresas que no
cuentan con recursos suficientes para expandir su portafolio; por lo cual corren el
riesgo de desaparecer en corto tiempo.

b. Ingresar con varios productos al mismo segmento: las empresas entran al mercado
con una linea de productos y buscan convertirse en especialistas de esa linea.

c. Ingresar con productos diferentes a segmentos diferentes: las empresas adoptan esa

estrategia para tener un crecimiento y poder atender a diferentes tipos de clientes.
Siguiendo esta serie de recomendaciones, la probabilidad de seleccionar un mercado meta
satisfactoria son altas, desde el cual partiremos ofreciendo un producto y servicio con

caracteristicas segun el mercado meta, dandonos paso a una empresa diferenciadora.

1.7. Investigacion de mercado:

Segun (Calvo 2016) el estudio de mercado hace referencia a las diferentes investigaciones
que se hace a la competencia y consumidores, con el fin de obtener la informacion necesaria
para saber cOmo estan establecidos, sus caracteristicas y lo que buscan en el producto o servicio
que adquieren; nos define también como la informacion que se encuentra sobre los aspectos
investigados que afecta a la idea de la empresa, la interpretacion y por supuesto el analisis de
esta.

Podemos definir también como el método que, en el momento de aplicarla, retne, registra,
analiza e interpreta la informacion que se obtuvo, facilitando asi la toma de decisiones y
disminuyendo el riesgo de esta. Para llegar a este metodo, debemos seguir 8 pasos

fundamentales para hacerlo con éxito:



Reconocimiento del problema (necesidad de informacion)

Establecer objetivos

Disefiar la investigacion (fuente de datos y procedimientos de recoleccién de datos)
Disefio de la muestra

Recoleccion de datos

Procesamiento de datos

Andlisis de datos

© N o o B~ w DN E

Informe final de resultados

Al seguir estos pasos, se obtendra informacion veridica y necesaria para la obtencion de la
informacion que necesitamos, (Holguin 2012).

Se Obtendré entonces el tamarfio del mercado, tendencias a las que esta expuesta el negocio,
gustos y preferencias de los consumidores, caracteristicas que buscan en el producto, etc. Todo
esto se realizara segun el enfoque que uno elija como el mas 6ptimo, entre ellos puede ser
cuantitativo o cualitativo de donde se deslinda diferentes métodos de extraccion de informacion
como encuestas, entrevistas a grupos focales o demas.

Se podra aplicar también estrategias como por ejemplo el analisis FODA, para observar
nuestras fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, con el fin de analizar el entorno
dentro y fuera de la empresa; aplicacion de las 5 fuerzas de Porter que nos indicara los aspectos
en donde la empresa puede tener riesgos; y por supuesto también las 4 C’s del mercado, que
comprende el analisis de la compafiia, competidores y el mercado, consumidores y canales de
distribucion, para potencializar estrategias en cada uno de estos puntos y mejorarlos.

Al final de la debida realizacion de esta investigacion de mercado, se sabra qué tan 6ptimo
es poder establecer la empresa en cuestion de andlisis en un mercado nuevo, teniendo como

base la informacién ya sustraida de una muestra de personas, la cual nos sirve de respaldo para



defender la decision que dé como resultado al finalizar el estudio de mercado, ya sea positiva o
negativa para la empresa.

1.8. Posicionamiento:

Segln Ries & Trout (1982) el posicionamiento no hace referencia al producto en si, mas
bien es ubicar el producto en la mente de los consumidores para que este influya y sea recordado
en cada cliente que adquiera o desee adquirirlo; ¢ Qué expectativas esta cumpliendo? y ¢queé es
lo primero que piensas al escuchar una marca?, son preguntas que, al ser contestadas, significa
ya estar posicionados y estar reconocidos por la diferenciacion que se ofrecio de la competencia.

El posicionamiento es un arma poderosa que tiene éxito bajo una gestion eficiente y eficaz,
enfatizando una buena base estratégica en la que la diferenciacion sea su principal eje,
dirigiéndonos a un segmento de mercado con el que podamos trabajar y se pueda ofrecer
ventajas competitivas que con el futuro nos posicionen en cada mente de los consumidores,
(Leyva 2016).

1.9. Pilares bésicos del posicionamiento:

Segun (Fajardo 2008) existen 3 pilares fundamentales para comprender el posicionamiento
de nuestra empresa, el primero es de identidad, en este vamos a analizar y verificar lo que
nuestra empresa realmente es, que es lo que queremos que perciban los consumidores de nuestra
marca y que es lo que nuestra marca realmente ofrece, una vez entendido esto, podremos estar

seguros en base a que trabajaremos.
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La segunda es la comunicacion, con la cual analizaremos que es lo que queremos que el
consumidor entienda de nuestra marca y el medio para hacer llegar este mensaje a nuestro
mercado meta.

Y la tercera es la imagen corporativa, es decir, analizar qué es lo que los consumidores

piensan de nuestra marca, cual es la posicion que ocupamos en sus mentes en caso de estarlo.

1.10. Método para fijar el posicionamiento:

Segln (Fajardo 2008) el posicionamiento consta de 3 etapas generales, las cuales son el
posicionamiento analitico, estratégico y el control del posicionamiento, cada uno de estos de
gran utilidad para obtener eficiencia y eficacia en las estrategias.

El analitico es el andlisis interno actual sobre el posicionamiento de la empresa examinando
la cultura, misién, vision y objetivos de esta para asi poder entender por donde estd encaminada
la organizacion, cuales son nuestros atributos que podemos potencializar para la diferenciacion
de la competencia.

Una vez comprendida y analizada la primera etapa, se prosigue a encontrar la manera de
hacer llegar dichos atributos de la marca y producto, que nos hace competentes, a los
consumidores, para que ellos capten esta informacion, es decir, escogemos el mensaje y el
medio para trasmitirlo y que puedan recibir nuestro mercado meta.

Y, por ultimo, haremos un control del posicionamiento que hemos obtenido del resultado de
las etapas anteriores, en el cual mediremos la eficacia de lo que establecimos y en caso de no

ser funcional analizar nuevamente hasta llegar al objetivo.
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Segun (Holguin 2012) el posicionamiento debe seguir una secuencia de pasos para lograr su

eficiencia, asi la oportunidad de crear valor y dar una posicion en la mente de los consumidores

sera mas factible en el momento de la aplicacion.

1

Identificar los atributos que caracterizan al producto, es decir, obtener lo més relevante
del producto o servicio a ofrecer, lo que el consumidor requiere en el momento de la
compra.

Establecer la posicion de las marcas competidoras, en base a un estudio de mercado,
obtener la informacion de los atributos de la competencia.

Conocer la importancia/valoracion que otorgan los diferentes segmentos de mercado a
los diferentes atributos, es decir, cual es el valor que los consumidores dan a productos
con determinados atributos para luego poder determinar el potencial de cada segmento
de mercado.

Establecer el posicionamiento que la empresa desea dar al producto segun sus diferentes
tipos.

Y, por altimo, comunicar el posicionamiento seleccionado, es decir, hacer llegar la

informacion de los atributos a los consumidores seleccionados.

1.11. Tipos de posicionamiento:

Existen varios tipos de posicionamiento, esto dependera siempre de que es lo que tenemos

pensado para nuestra marca, en este caso destacaremos algunos para luego seleccionar al mas

importante y con el que podamos trabajar, entre estos tipos tenemos:

1-

2-

Posicionamiento basado en las caracteristicas del producto o servicio, el cual es
posicionar segun los atributos que nos diferencien de la competencia, para asi ganar
mercado con una ventaja competitiva, la cual mejora la imagen de la empresa.

Posicionamiento en base a precio / calidad que es ofrecer calidad en el producto y

servicio, el cual sea relacionado con el precio, asi los consumidores se fijaran mas en el
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producto que en lo que pagan, en este caso estaremos ofreciéndoles un producto y
servicio de calidad a un precio lo suficientemente satisfactorio para las 2 partes.
Posicionamiento con respecto al uso, este método de posicion es hacer una conexion del
producto con el dia a dia de una persona, como por ejemplo AXE, el desodorante que
conecta los ajetreos y apuros que la persona tiene a diario con el buen olor que uno puede
transpirar.

Posicionamiento orientado al usuario el cual liga a la marca con un personaje reconocido
el cual sea influyente en los consumidores, asi las personas se sienten identificadas y
hacen el uso del producto por afinidad a quien estéa detras de este producto o servicio.
Posicionamiento con relacién a la competencia, en este método, hacemos referencia a la
ventaja competitiva que tiene nuestro producto o empresa en relacion con la de las
competencia, comparandolos y destacando las caracteristicas del por qué se distinguen,
dando énfasis al valor agregado que se tiene como caracteristicas, haciéndole ver como

una mejor opcion, Fajardo (2008).
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CAPITULO II
Analisis del Entorno

2.1. Analisis externo e interno de la empresa:

El fundador de la empresa, quien obtuvo los conocimientos del arte de la confeccion en el
extranjero, ha trabajado siempre por la mejora continua de la organizacion; a la fecha actual,
luego de 20 afios en el mercado, se ha posicionado en Azogues como la fabrica que mas produce
industrialmente en la ciudad, utilizando alta costura y ofreciendo un producto de calidad y de
caracteristicas en el perfeccionamiento del detalle de la prenda.

Lo cual también implica que tiene beneficios como empresa al formar parte del gremio de
Artesanos ecuatorianos, los méas importantes dirigidos a la mano de obra, que eximen a la
empresa del pago de los beneficios como por ejemplo los fondos de reserva y los décimos. Esto
se ve reflejado en un mayor porcentaje de utilidades al fin de cada afio, debido a menores costos
para producir sus prendas.

Al ingresar a Fiorenzza en el portal de compras publicas en el 2012, se gan6 contratos de
altas cantidades econdémicas en el sector publico, por supuesto, esto hizo que los ingresos
aumentaran considerablemente durante 3 afios, respecto al aumento anual que se tenia antes del
2012. La economia del pais se vio dificil y cambiaron sus uniformes a casacas institucionales,
lo cual hizo que la organizacion dejara de seguir firmando este tipo de contratos, regresando a
los ingresos anteriores de alrededor de $50.000 anuales, $30.000 menos que con el trabajo para
las empresas publicas.

Las nuevas metas que la empresa aspira, son similares a las que obtuvieron en el periodo

2012 — 2015, pero ahora dirigiéndose a nuevos mercados en los que pueda ofrecer su trabajo y
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que este sea valorado, el analisis de esta posibilidad es el que trabajaremos en este proyecto de

investigacion.

2.2. FODA:

Para un analisis tanto interno como externo de la empresa, hemos aplicado un FODA, en
el cual podemos ubicar los pardmetros internos de nuestra empresa con las fortalezas y
debilidades y los del entorno con las oportunidades y amenazas del sector, a continuacion,
clasificaremos estas, para un mejor analisis situacional de Fiorenzza:

Fortalezas:

Experiencia en alta costura en los productos que la empresa confecciona.

- Productos a prueba de pre entrega para garantizar el entallado de la prenda.

- Mano de obra con afios de experiencia en la empresa.

- Arreglos post entrega en un tiempo determinado.

- Excelente relacion cliente — empresa.

- Asesoramiento de imagen al cliente de parte del propietario.

- Aprovechar los beneficios del gremio artesanal al formar parte del mismo, que omite
obligaciones con los trabajadores como por ejemplo el pago de utilidades, pago de
decimos, también son exentos del impuesto a la renta, y declaran con IVA 0%.

Debilidades:

- Materiales secundarios de baja calidad como los cierres, hilos etc.

- Laempresa no tiene un plan estratégico.

Escasez de publicidad de la marca y sus productos.

No se actualiza en las tendencias de las prendas que exige el mercado.
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- Carencia de tecnologia computarizada en la empresa.
- Carencia de diversificacion de materiales de produccion.
- Infraestructura inadecuada para la mano de obra y atencion a los clientes.

Oportunidades:

- Nueva competencia sin conocimientos en alta costura, carecen de experiencia en el
mercado.

- Precios mas altos por parte de nuevos competidores.

- Trato arancelario a las mercancias originarias del Ecuador en el marco de la Unidn
Europea.

- Entrada de productos hechos en Ecuador a Per(i y Colombia, sin pago de impuestos.

Tratado de libre comercio entre MERCOSUR y Comunidad Andina.
En estos Gltimos 2 puntos, se ve una oportunidad para la exportacion de los productos
ecuatorianos, a paises con quienes se tiene acuerdos o tratados.

Amenazas:

- Escasos proveedores de insumos.
- Aumento de la competencia en la ciudad, con el surgimiento de nuevos. emprendedores
que empiezan a ejercer esta profesion.

- Emprendedores ofrecen costura y disefio.

Tenemos entonces una empresa que posee varias fortalezas, las cuales obviamente no
debemos dejar de practicarlas, ya que son los pilares por los que ain seguimos en el mercado
siendo reconocidos, la confeccion al detalle y a la medida, son practicas que poco a poco se esta
dejando de usar, siendo esta una gran oportunidad que podemos aprovecharla; podemos

observar también segun el andlisis, que tenemos oportunidades con las que podemos
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beneficiarnos, como por ejemplo el ser exentos de pago de impuestos de importacion, buscando
la factibilidad de ser importadores de nuestros propios materiales de produccion, aprovechar
todos los beneficios al ser artesanos calificados; y, tenemos también debilidades en las cuales
debemos mejorar y hacerles fortalezas para asi mejorar nuestra calidad tanto de servicio, como
de producto. En cuanto a las amenazas encontradas, podemos ser mas competitivos con la
implementacion de un disefiador y dar a conocer lo que ofrecemos en nuestros productos, es

decir, nuestras caracteristicas que nos diferencian de la competencia.

2.3. Anélisis PEST:

El andlisis politico, econdmico, social y tecnoldgico del sector textil, es fundamental para
la comprension de las ventajas y desventajas que podemos asociar con Fiorenzza y podamos
aprovecharlas, beneficiando las actividades y balances de la misma.

2.4. Factores Politicos:

Entre los factores politicos que influyen en el sector textil y que ayudan a la industria
ventajosamente, podemos encontrar:

- Leyes del Gremio Artesanal que protegen y benefician a sus afiliados como
declaraciones con el 0% de IVA, exentos de pagar a trabajadores los décimos y mas.

- Despliegue de acciones en contra del comercio ilegal actual que existe en el pais como
el control en las fronteras para no penetrar con mercaderia y control de la aduana en los
productos textiles que ingresan al pais.

- El ministerio de industrias y productividad expone una propuesta de diferir

temporalmente a 0% la tarifa arancelaria advalorem en la importaciéon de algodén sin
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cardar ni peinar, dicha propuesta dirigida a las empresas del sector textil afiliadas a la
Asociacion de Industrias Textiles del Ecuador (AITE).

- Segun Pro Ecuador 0% impuesto a la salida de divisas para quienes decidan invertir en
Ecuador para los exportadores habituales, devolviéndoles en la importacion de la
materia prima, insumos y bienes de capital.

- Las MiPyME tendran derecho al 100% de deduccion de los gastos que realicen dentro
de las mismas empresas, como por ejemplo, capacitacion al personal, mejora continua,
etc.

- Tratado de libre comercio entre MERCOSUR y la Comunidad Andina, para incentivar

a la importacion y exportacion de productos de origen nacional.

2.5. Factores Econémicos:

Al ser la industria textil uno de los mas importantes para dinamizar la economia del pais,

se han generado leyes que dan apoyo a esta, encontrandonos con factores econémicos como:
La entrada de remesas al pais, esto segun el Banco Central del Ecuador (BCE, 2018) debido
a las mejores condiciones existentes en los paises donde los ecuatorianos residen, mostrando,
en el grafico 1, que el afio 2018, fue cuando entro mas remesas desde el 2009, con un monto de
3,030.58 millones de ddlares; siendo las familias ecuatorianas las principales beneficiosas de
este. Vemos también que en el afio 2006, 2007 y 2008 llegaron a su punto mas alto, incluso mas
que en la actualidad; esto muestra estabilidad en las familias que viven de migrantes, mismos

que pueden costear prendas de vestir u otros productos.
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Grafico 1.- Comportamiento de las remesas de los trabajadores recibidas.

REMESAS DE TRABAJADORES RECIBIDAS
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Fuente: Banco Central del Ecuador. Tomado de:
https://contenido.bce.fin.ec/documentos/Estadisticas/SectorExterno/BalanzaPagos/Remesas/ere201805.pdf

De igual manera en el Gréfico 2 se observa las variaciones de tasas de interés vigentes
hasta finales del 2018, la cual servira como referencia y sera una guia en el caso de necesitar
financiamiento para la expansién de la empresa o inversion en el interior de la misma. Se puede
presupuestar y analizar segin el monto que podamos pagar, ya que se tiene una base de la cual

se puede calcular.
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Gréfico 2.- Tasas de interés Vigentes.

Tasas de Interés

junio - 2019
1. TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES PARA EL SECTOR FINANCIERO PRIVADO, PUBLICO Y, POPULAR Y
SOLIDARIO
Tasas Referenciales Tasas Maximas
Tasa Activa Efectiva Referencial Tasa Activa Efectiva Maxima
para el segmento: % anual para el segmento: % anual

Productivo Corporativo 8.26 Productivo Corporativo 2.33
Productive Empresarial 10.07 Productive Empresarial 10.21
Productivo PYMES 1104 Productivo PYMES 11.83
Productive Agricola y Ganadero™® 71.23 Productive Agricola y Ganadero™® £.53
Comercial Ordinario 9.21 Comercial Ordinario 11.83
Comercial Prioritaric Corporativo B.O2 Comercial Prioritaric Corporativo £.33
Comercial Prioritario Empresarial 993 Comercial Prioritaric Empresarial 10.21
Comercial Prioritaric PYMES 1133 Comercial Prioritaric PYMES 11.83
Consumo Ordinario 16.44 Consumo Ordinario 17.30
Consuma Prioritario 16.72 Consuma Prioritario 17.30
Educativo 941 Educativo 5.50
Wivienda de Interss Plblica 483 Vivienda de Interss Plblica 4.55
Inmobiliario 10.15 Inmobiliario 11.33
Microcrédito Agricola y Ganadero** 19.81 Microcrédito Agricola y Ganadero** 2057
Microcrédito Minorista =™ 26.19 Microcrédito Minorista =™ 28.50
Microcrédito de Acumulacién Simple 1™ 23.69 Microcrédito de Acumulacién Simple 1™ 25.50
Microcrédito de Acumulacién Ampliada &™ 20.39 Microcrédito de Acumulacién Ampliada &™ 23.50
Microcrédito Minorista 2™ 23.61 Microcrédito Minarista 2™ 30.50
Microcrédito de Acumulacian Simple 2™ 2244 Microcrédito de Acumulacian Simple 2™ 27.50
Microcrédito de Acumulacién Ampliada 2™ 2033 Microcrédito de Acumulacién Ampliada 2™ 25.50
Inversion Publica B.16 Inversion Publica 8.33
1. Las tasgs de interes pora los segmentos Microcredito Minarista, Microcredito de Acurmulodion Simple y Microcredito de Acumulacion Amplisds son aplicables para el
sector financiers privado y de la econamia popular v solidaria (cooperativas de ahorro i crégito del segmento 1 y mutualistas).
2. Las tosas de interds para los segmentos Microcrédito Mincrists, Micracréito de Acumulacion Simple y Microcrédito de Acumulacion Amglicds son aplicables parg &
sector de lo economia popuwar y sofidaria (cooperativas de ahorro y crédito del segmento 2, 3, 4y 5).

Fuente: Banco Central del Ecuador. Tomado de:
https://contenido.bce.fin.ec/documentos/Estadisticas/SectorMonFin/TasasInteres/TasasVigentes062019.htm

- Corporaciéon Nacional Financiera, provee créditos para emprendimientos o expansion
de empresas.

- Beneficios de artesano calificado como: Exentos de pago de impuesto a la renta, exentos
al pago de impuestos de exportacion e importacion de materiales para produccion,
facturacion IVA 0%, declaracion semestral del IVA.

- Segun los registros de la AITE (Asociacion de Industrias Textiles del Ecuador), en el

afio 2018 habian registradas 315 empresas dedicadas al proceso textil a nivel nacional.
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- Segun cifras del Banco central del Ecuador, el sector textil alcanzé un PIB en su sector
alrededor de $1500 millones en el 2018 siendo $108398,1 millones el total del PIB para
este mismo afio.

- Segln una entrevista de diario La Hora al Ministro de Industrias y Productividad,
Santiago Ledn en marzo del 2017, las ventas del sector textil fueron de 1313 millones
en el 2016, esta cantidad representa el 5% del sector manufacturero.

- Segun encuesta realizada por el INEC en el 2015, nos muestra que el 7.9% de los gastos
del total de encuestados, lo hacen en prendas de vestir y calzados, es decir, destinan
alrededor de 190 millones de doélares mensualmente para estos rubros.

2.6. Factores Sociales:

Entre la dinamizacion que crea esta industria en la poblacién podemos encontrar varios
factores, siendo estos favorables ya que, de este sector dependen muchas familias del pais,
siendo generadora de gran parte de puestos laborables.

Un punto importante que debe ser tomado en cuenta en los factores sociales, es conocer
la gente econdmicamente activa, como nos muestra el Grafico 3, que es la gente que tiene
recursos para gastar por lo menos en las necesidades basicas de subsistencia, entre estas,
debemos dividir las personas de clase media y media alta, que estan dispuestas y tienen para
gastar en necesidades secundarias como por ejemplo en nuestro caso la vestimenta mas

exclusiva.
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Gréfico 3.- Clasificacion de la Poblacion Urbana.

CLASIFICACION DE LA POBLACION URBANA DEL ECUADOR

CLASIFICACION DE LA POBLACION sep-13 | sep-14 | sep-15 | sep-16 | sep-17 | sep-18

Poblacién en Edad de Trabajar (PET) 73.23% | T1.77% | 70.98% | 71.52% | 72.16% | 72.64%

Poblacién Econémicamente Activa (PEA) 62.52% | 62.28% | 65.34% | 66.29% | 66.05% | 65.22%

Empleo 95.43% | 95.33% | 94.52% | 93.32% | 94.64% | 94.80%

Adecuado 53.95% | 57.63% | 54.39% | 47.48% | 48.70% | 48.77%

Otro empleo no pleno 26.18% | 22.86% | 21.27% | 22.05% | 21.15% | 22.03%

No remunerado 447% | 4.36% | 475% | 545% | 5.23% | 5.26%

pleo no clasificado 221% | 043% | 0.70% | 037% | 0.26% | 0.85%

Subempleo 8.62% | 10.06% | 13.40% | 17.97% | 19.20% | 17.90%

Por insuficiencia de tiempo de trabajo 7.37% | 8.48% | 11.16% | 15.05% | 1561% | 14.64%

Por insuficiencia de ingresos 1.25% 158% | 2.24% | 2.92% | 368% | 3.25%

Desempleo 457% 467% 5.48% 6.68% 5.36% 5.20%

Poblacién Econémicamente Inactiva (PEI) 37.48% | 37.72% | 34.66% | 33.71% | 33.95% | 34.78%

Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE)

Segun el IESS (Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social), existen alrededor de 4, 300,000

personas que estan afiliadas, es decir que reciben un salario, de las cuales 2, 000,000 pertenece

a las mujeres, quienes son nuestros consumidores y quienes gastan en una prenda de vestir

adecuada para cada una.

El sector textil es la segunda industria manufacturera que mas empleos genera en el pais,

con mas de 166.000 puestos de trabajo, los cuales representan alrededor del 20% de los que

produce la industria manufacturera del pais, segun cifras del INEC en el 2015.

Grafico 4.- Rango de Edad en Azuay
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En la provincia de Azuay, segan el censo de 2010, la poblacion se concentra en edades
jowenes. En relacion con los censos anteriores, existe una disminucian en los grupos de menor

edad y un incremento de la poblacién en edad productiva.
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De acuerdo a los datos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos del afio 2010 se
observa que en el Azuay el mayor porcentaje, es de mujeres, mayor nimero de jovenes y
disminuye paulatinamente hasta llegar a los adultos mayores quienes son la minoria en la
poblacion del Azuay. Encontramos entonces un mercado potencial con el cual se puede trabajar,

sobre todo en los jovenes que también son quienes mas eventos tienen.

2.7. Factores Tecnoldgicos:

Para apoyar este factor, es necesario el conocimiento de las ventajas que podemos
encontrar en cuanto a la tecnologia, su uso o adquisicion.
El Gobierno ha implementado en los procedimientos la tecnologia, dandonos facilidades

en los tramites mas comunes que realizamos, como, por ejemplo:

- Ladeclaracién de impuestos en linea, del Servicio de Rentas Internas (SRI).

- El sistema de comprobantes electronicos, del SRI.

- La obtencion de certificados, de diversas instituciones. - La certificacion de firma
electronica, del Banco Central del Ecuador (BCE).

- Larealizacion de trdmites relacionados con la matriculacion vehicular, del SRI.

- EIl registro de proveedores y entidades contratantes, del Servicio Nacional de
Contratacion Publica (SERCOP).

- El registro Gnico de MiPyME, del Ministerio de Industrias y Productividad (MIPRO).

- Lagestion del catalogo electronico, del SERCOP.

- Larealizacion de solicitudes en linea, de diversas instituciones.

- Las declaraciones aduaneras, del Servicio Nacional de Aduana de Ecuador (SENAE).
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En el Grafico 4 que tenemos a continuacion, podemos observar que del 66,7% de empresas
que realizan inversion en las TIC's, el 24,6% pertenece al sector manufacturero, es decir, es la

mayor porcién que hace uso de estas.

Gréfico 5.- Porcentaje de inversion en TIC

Porcentaje de empresas que realizan inversion en TIC, segun sector
econémico

24,6%

23,9%

17,3%
0,9%

H Noinvierteen TIC ™ Manufactura ™= Comercio M Servicios ™ Mineria

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censo (INEC)
Se observa también, segun el grafico 5, que para el 2015, existe una baja en las compras

por internet de 0,7% en comparacion con el afio anterior y un aumento de 0,8% en las ventas

por internet, respecto al afio anterior, igualando el porcentaje del 2012,
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Gréfico 6.- Porcentajes de Compras y Ventas por Internet.

Porcentaje de empresas que realizan compras Porcentaje de empresas que realizan ventas por
por internet internet
14,6% 14,6%
14,0% 13,9%
9,2% 9,2%
I I I [ ] B‘m 8’4%
2012 2013 2014 2015 2012 2013 2014 2015

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censo (INEC)
El grafico 6 muestra que el 66,8% del total de las empresas manufactureras, realizan

inversion en las TIC, siendo esta la porcion mayoritaria que se actualizan con la tecnologia.

Gréfico 7.- Inversiéon en TIC

Porcentaje de empresas que realizan inversion en TIC, seguin sector econdmico
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censo (INEC)

La Corporacidon Nacional Financiera, provee factibilidad en créditos a bajos intereses para

adecuacion necesaria para el funcionamiento de la empresa; siendo esto un apoyo para el
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crecimiento de esta, asi podemos incrementar la productividad y por supuesto generar mas
ingresos y tambien generar mas plazas de trabajo.

Podemos entonces observar que el apoyo al sector es alto, ya que, al pais le interesa que
se conozcan los productos hechos en Ecuador, es por esto, que existen muchos beneficios, como
créditos al emprendedor y para la mejora continua, también es una de las principales industrias
que dinamiza la economia, siendo esta fuente de sustento para muchas familias, también
tenemos posibilidades de exportacion e importacion, al ser productores, asi se fomenta las
actividades a la exportacion, con la posibilidad de obtener la maquinaria suficiente con la que
no se cuenta en el pais, pero hay factibilidad para importar y asi poder presentar un producto de

calidad.

Contamos con un gran mercado, que tienen un gasto promedio mensual alto en
vestimenta, lo que nos abre la posibilidad de ser parte importante para satisfacer las necesidades
que requieren, facilidad en las obligaciones mensuales para con el Estado, ofreciéndonos un
sistema tecnoldgico pero por parte de la competencia, podemos sefialar también que ya estan
con el uso de las TIC, por lo que nos vemos en desventaja debido a que nuestra empresa,
empezara con su aplicacion, es un riesgo también la libre inversion, ya que facilita el
surgimiento de nuevos competidores, convirtiendo tal vez en un futuro, una industria demasiado
saturada.

Desventajas encontramos también en lo internacional, con los acuerdos firmados con
otros paises, para el libre comercio, ya que la entrada de productos internacionales puede
perjudicar a las empresas nacionales, ofreciendo marcas posicionadas internacionalmente y que

los consumidores tendran preferencia por ellos.
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2.8. Las Cinco Fuerzas de Porter.

Para este andlisis, se debe tener claro que segun (Porter 2009) lo define como el
procedimiento que debemos seguir para obtener una cadena de valor, puntualizandonos en 5
pardmetros que son: poder de negociacion de los compradores, poder de negociaciéon de los
proveedores, amenaza de productos sustitutivos, amenaza de nuevos entrantes y la rivalidad
entre los competidores.

Poder de negociacion de los compradores:

Hay que puntualizar que nuestra cultura hace que no apreciemos nuestros propios productos,
por lo que definir un precio alto a ellos, nos crearia mas desventajas que ventajas.

Si bien es cierto la alta costura no se compara con la simple, ya que los acabados de las
prendas son mas sofisticados, por ende, el precio siempre serd mayor al precio que una costurera
normal. Al ser estos precios altos en comparacion de otros productos sin las mismas
caracteristicas, pero similares al del sector que ofrece productos casi con las mismas
caracteristicas, el poder de negociacion de los compradores seria bajo, ya que, como empresa,
no estamos dispuestos a perder, dando nuestros productos a precios mas bajos siendo de calidad
mas alta.

Poder de negociacion de los proveedores:

Para este pardmetro, debemos tener en cuenta las escasez de proveedores que en la
actualidad existe en el pais y por supuesto también el adaptarnos a productos nacionales que en
muchos casos son de baja calidad, obligandonos a buscar empresas internacionales que puedan

proveernos de materia prima de calidad, si bien es cierto, Fiorenzza hasta el momento se ha
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manejado con proveedores nacionales y una empresa colombiana que opera también en Ecuador
pero que no satisface nuestras necesidades en un 100%.

Lamentablemente el mercado mas comun en produccién de telas, es Italia, pero por
cuestiones de costos, no es posible importar material desde este punto. También insumos
secundarios como botones, cierres, hilos, etc. Han sido problemas con los que la empresa a
tenido que lidiar, la falta de suministros de calidad, hace que los productos fabricados en el pais,
no satisfagan las necesidades del consumidor, pero las empresas dedicadas a la costura, han
optado por adaptarse a lo que ofrecen, por lo que la falta de empresas para negociar hace que el
poder de negociacién de los proveedores sea alto, sin tener variacion en opciones a las que se
pueda acudir.

Amenaza de productos sustitutivos:

Las prendas de vestir, no tienen sustitutivos, nada reemplaza la ropa, pero si bien es cierto,
en el momento de compra unas prendas son sustitutivas de otras, debido a las preferencias,
gustos y necesidades que cada consumidor tiene, es decir, los productos que ofrece nuestra
empresa, que son ternos ejecutivos o formales, vestidos para eventos sociales, abrigos, blazers,
blusas diarias y pantalones de tela podrian ser sustituidos por jeans, camisetas, ropa deportiva,
esto dependiendo de las preferencias y necesidades que cada persona tiene.

También son sustitutas las prendas de vestir de calidad, por ejemplo, los consumidores
dejan de consumir un producto que no esta bien fabricado, que no tenga buenos materiales, por
otro que les satisfaga mejor.

Son productos sustitutivos también, las prendas importadas que no son hechas a la
medida, es decir, que confeccionan generalmente variandolas por talla. Estas muchas de las

veces son adquiridas en el extranjero, prefiriendo marcas reconocidas y trayéndolas para
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reprocesarlas y entallar segun el cuerpo de quien la utilice; cominmente las adquieren
probandose en tiendas, observando que estas las queden bien y asi omiten también el pago de
arreglos. Esto por supuesto es una gran desventaja para quienes confeccionan a la medida.

Por lo que podemos decir, que la amenaza de productos sustitutivos indirecta es alta, con
la cual competiremos, analizando una ventaja competitiva que las diferencie.

Amenaza de nuevos entrantes:

La factibilidad que existe en emprender nuevas pymes, es una gran amenaza, ya que afos
tras afio surgen nuevas competencias, poniendo en riesgo a las ya existentes en el mercado, no
existe un ente regulador que exija el cumplimiento de parametros en la fundacion de las pymes,
por lo que hace una industria muy competitiva y creciente.

Si bien es cierto, esto nos trae como ventaja la presion que ejercen en las empresas y
pymes ya establecidas, en no descuidar sus productos y promoviendo siempre una mejora
continua en cada una.

Pero en si, la amenaza de nuevos entrantes sera alta, por la facilidad de ingreso y por la
necesidad de las personas quienes estan desempleadas y buscan el progreso en
emprendimientos.

Rivalidad entre competidores:

El sector textil es el mas dinamizado en el pais, esto nos dice que existen numerosas
empresas y pymes que se dedican a esta actividad, siendo esta la principal caracteristica para
definir la rivalidad como alta- la diferencia se centrara en lo que cada una ofrece para
distinguirse de las demas, es decir, la estrategia para puntualizar una ventaja competitiva sera
quien defina a las empresas mejor posicionadas y las reflejen en los estados mensuales que

presenten.
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Entonces podemos observar que tenemos grandes oportunidades tanto externas como
internas; el apoyo que brinda el gobierno para los productos manufactureros nacionales, sin
duda, incentiva a la produccion de estas, las cuales nosotros debemos procesarlas de la mejor
manera para ser competitivos en un mercado que no tiene regulaciones de entrada y que es muy
dinamizado; buscando siempre la satisfaccion del cliente con caracteristicas diferenciadoras ya
que el aumento de la competencia exigira siempre estar actualizados en las tendencias para
poder permanecer en el mercado.

Tenemos caracteristicas para potencializar el producto realizado por Fiorenzza y tenemos
también desventajas las cuales deben ser analizadas para buscar la factibilidad de mejorarlas y
convertirlas en fortalezas para que asi los consumidores prioricen nuestros productos y
servicios.

Lo que podemos destacar de nuestro servicio y producto y lo que debemos mejorar esta
claro en el andlisis ya hecho en base a los 3 métodos mas conocidos. La aplicacién y el
entendimiento de cada uno, convertira a la empresa en un ejemplo para la competencia en caso
de ser la correcta, o hard que esta vaya en declive en caso de errar en su las mismas. Esta es
nuestra base para buscar la estrategia adecuada de posicionamiento en un nuevo mercado para

Fiorenzza.

30



Rivalidad entre
competidores:
Rivalidad alta debido a la
falta de barreras de entradas,
lo que provoca mucha
competencia y exigencias en
el mercado cada vez mayores
debido a la diferenciacion por
tratar cada una de ser la
mejor.
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CAPITULO Il
Metodologia

3.1. Investigacion Cualitativa

(Strauss 2002) dice que la investigacion cualitativa se utiliza para hacer hallazgos que no
son posibles con métodos estadisticos u otros medios, para el desarrollo se utiliza las entrevistas,
las cuales pueden ser en audio o video para asi obtener la informacion que se necesita; es
necesario conocer el tema a fondo y establecer si necesita una investigacion cualitativa ya que
lo mas comun es para receptar informacion mas compleja como por ejemplo las emociones, lo
sentimientos o los pensamientos de la sociedad con la que se va a trabajar ya que estos son méas
complejos de obtener, por lo que es necesario aplicar esta investigacion.

En la aplicacion de esta investigacion, se tiene como objetivo conocer los aspectos
generales tanto de propietarios como de posibles clientes, a quienes se les realizara entrevistas
para poder conocer la situacion de Fiorenzza y la posicidn en este momento de su marca en el
nuevo mercado al que pretendemos ingresar, del cual sacaremos informacién relevante para
saber en donde tenemos que trabajar para su posicionamiento.

Se debe plantear preguntas las cuales nos brinden la informacién necesaria y sobre todo
con la que podamos captar lo que necesitamos para entender y aplicar a nuestro proyecto, asi
obtenemos la factibilidad de comprender nuestra situacion actual.

Se realizarda una entrevista al propietario de la empresa, el cual nos proveerd la
informacidn necesaria para conocer a la empresa y su situacion actual, también realizaremos 12
entrevistas a posibles clientes, todos de la clase media, media alta y alta, que es el target con el
gque vamos a trabajar; estas mismas, se dividiran en partes iguales a 4 rangos de edades

diferentes, es decir, 3 mujeres de 20 a 30 afios, 3 mas que estén entre los 31y 40,41 a50y 51
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en adelante, esto debido a que la empresa dirigira sus productos a las mujeres desde los 20 afos.
Si bien es cierto el rango de 20 a 30 afios, es de mujeres aun estudiantes posiblemente, o que no
tienen adn un trabajo estable, pero al dirigirnos a personas de poder adquisitivo alto,
entendemos que tienen cada un representante que en su mayoria pueden costear un buen

producto.

3.2. Entrevista a propietario:

A continuacion, exponemos las preguntas para el propietario del local:

e Para usted, ;Cudl es la caracteristica mas importante en la confeccion de ropa?

e ;Qué necesita usted para diferenciarse de la competencia?

e ;Qué es lo que usted trasmite a sus clientes con su trabajo?

e ;Qué piensa usted que los clientes buscan en las prendas de vestir confeccionadas?

e ;Cudl es la importancia que usted le da a su cliente?

e Cree que le afecte a usted una mala atencion al cliente para vender sus productos?

e ;Cree usted que es importante que usted como propietario interactte con el cliente? ;Por

quée?

e ,Que piensa usted sobre “la marca sin valores, es una marca sin futuro”?

En la entrevista realizada a uno de los propietarios y actual encargada de procesos de
Fiorenzza, nos supo manifestar sobre las caracteristicas mas importantes, haciendo énfasis en
el entallado con el que confeccionan sus prendas, dando asi comodidad y satisfaccion a sus
clientes, también utilizan la alta costura para diferenciarse de la competencia, es decir, que en

la ciudad es la ventaja competitiva que les diferencia de los demas.
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Como empresa es importante para ellos trasmitir la confianza suficiente para que asi los
clientes se sientan a gusto y conformes con el producto segun lo que han pedido, cumpliendo
con las caracteristicas exigidas. La atencion al cliente es fundamental ya que hacerle sentir al
cliente comodo y dar una buena primera impresion es importante ya que define lo
comprometidos que estan con el cliente.

Comodidad y calidad son las caracteristicas que buscan los clientes al confeccionar sus
clientes y les ofrecen también una atencién personalizada, con la que pueda interactuar con el
propietario y principal persona quien hace los cortes necesarios para el entallado, asi conocera
también a su cliente y entendera que es lo que esta buscando para poder asesorarle segun la
experiencia que le caracteriza.

También supieron decirnos que siempre es importante mantener los valores, ya que es lo que
va a describir al negocio es como van a verles desde afuera; responsabilidad, puntualidad y
ética seran siempre el eje fundamental que dirija a un buen camino a Fiorenzza.

Por ultimo describi6 a Fiorenzza como un negocio con afios de experiencia, quienes tienen
una ventaja competitiva que es la alta costura, ofreciendo calidad y comodidad, entallando las
prendas y satisfaciendo las necesidades.

3.3. Entrevistas a posibles clientes:
También, se presenta las preguntas las cuales se les planteara a los posibles clientes
entrevistados:

e (Qué es lo que mas le llama la atencion de un local de confeccion de prendas de vestir
formales?

e ;Cual es el primer local que se le viene a la mente cuando le nombro confeccion de
vestidos?

e ¢Influye para usted la marca, en prendas de vestir formales?

e ;Qué es lo primero que observa al adquirir una prenda elegante en un local?
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e ;Qué piensa usted que es lo primero que deben mejorar las actuales tiendas de

confeccidn de ropa?

Al realizar las 12 entrevistas a las posibles clientes que hemos elegido, nos han proveido
informacion, la cual se utilizard para conocer a la competencia ya establecida en la ciudad de
Cuenca y también obtener los aspectos generales en los gustos de las personas y por supuesto
obtener informacion sobre que no les gusta de los locales que han visitado.

A continuacidn, se presentara los datos obtenidos, dando méas importancia a los que mayor
numero de veces han sido nombrados, haciéndose estos los mas presentes y por supuesto a los
que mas deben ser tomados en cuenta.

Para la primera pregunta, podemos concluir con que, para las personas, es muy importante
la infraestructura como primer aspecto, ya que nos manifiestan que al observa, una excelente
decoracion, higiene e iluminacion, son atraidas ya que la primera impresion llega a ser
agradable y les brinda confianza en la confeccién de la prenda, debido al buen gusto. Es también
importante recalcar que hubo comentarios de la atencion al cliente, esto debido al tacto que
deben tener el personal al tratar con cada uno de ellos, ya que, para ellas, ser bien tratados da
una impresion elegante al local.

Variedad en prendas y la distribucion seccionada, fueron elementos también nombrados,
asi se da factibilidad a los clientes para elegir sus prendas, esto como local de venta de vestidos,
pero es también importante recalcar que estamos dirigidos a la confeccién, mas no a la compra
y venta, pero para llamar la atencion de las clientes, también es importante exhibir unos modelos
en el local.

Para la segunda pregunta, con la informacion que pudimos obtener de la entrevista,

recalcamos a 3 nombres 0, marcas en este caso, que fueron nombrados varias veces, estas son
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Alexandra Donoso, Dacri y Stefany Ruiz con las que podemos concluir que son la competencia
mas posicionada en la ciudad.

En base a esta informacion recopilada de datos reales, es claro que tanto Segatex como
Modasa, no formaron parte de las marcas posicionadas en la ciudad de Cuenca, por lo que el
supuesto realizado en la metodologia del proyecto, en base a un conocimiento informal, seria
erroneo.

Es importante también mencionar, que los entrevistados manifestaron que los precios que
estos locales manejan son elevados para la ciudad, pero que sus modelos y disefios son
atractivos, sobre todo en el entallaje, es decir en la confeccion a medida del cuerpo de la dama.

Recalcaremos también los comentarios que se dieron tanto de Alexandra Donoso, como
de Dacri, los cuales nos dicen que la primera tiene variacion en telas y la segunda se maneja
con atencion personalizada, es decir, se ajustan al tiempo del cliente y son atendidos por los
propietarios del local.

Existen también personas quienes prefieren asistir a un local y adquirir las prendas ya
confeccionadas, haciendo uso del internet y comprando en el extranjero, también en la ciudad,
con locales quienes importan el vestuario y muchas de las veces aprovechan los viajes de ocio
que realizan a EEUU para adquirir las prendas a precios mas econémicos y con una mejor
diversificacion de modelos.

Con la tercera pregunta, se puede concluir que las opiniones cambian segln la edad, ya
que las jovenes y jovenes adultos, es decir, el rango entrevistado de 20 a 40 afios, nos
manifestaron que para ellos no influye la marca, se fijan mas en los disefios que les ofrezcan y
en el producto final, tanto en el detalle como en los colores y demas. Sin embargo, los adultos

y adultos mayores, es decir, el rango de edad de 41 afios en adelante, opinaron que para ellas
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influye mucho la marca, debido a que define la marca, los modelos y sobre todo por
exclusividad; comentaron también que, al especificar una marca, ellas pueden saber si es una
marca para personas adultas o menores, e incluso muchas de las veces establecen ya un modelo
con el que realizan sus prendas.

En la cuarta pregunta, se obtuvo muchas respuestas repetitivas, entre las cuales disefio,
calidad, precio, diversificacion de modelos, exclusividad vy el entallado fueron los que
nombraron en su mayoria, dandonos a entender que es lo que realmente necesita el cliente y
buscan en sus prendas y en que podemos nosotros enfocar nuestras caracteristicas para reforzar
e intentar satisfacer sus necesidades.

En cuanto a la ultima pregunta, entre algunos problemas que estuvieron en su mayoria de
acuerdo los entrevistados, podemos recalcar los precios elevados, falta de innovacion en los
disefios, mala atencion al cliente, provocando el alejamiento de estos debido a no brindarles la
confianza y no hacerles sentir comodos en el local y también la escasa diversificacion de telas,

que les limita a usar lo que hay, sin satisfacer completamente al cliente.

3.4. Investigacion Cuantitativa:

Segun (Malhotra 2008) quien hace referencia a la investigacion cuantitativa como la cual
debe estar precedida de la investigacion cualitativa, es decir, que para establecer las preguntas
cuantitativas debemos pasar por el proceso cualitativo asi podemos establecer nuestras
preguntas en base a informaciones obtenidas en entrevistas; es decir, estas deben estar
complementadas, mas no deben ser rivales. La Investigacion cuantitativa busca principalmente

cuantificar los datos, obtener bajo encuestas u otros métodos la informacion y tabular estas para
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obtener los objetivos especificos que uno busca para establecer las caracteristicas que deben ser

tomadas de la investigacion de mercado para poder ser aplicadas.

Para conocer los aspectos especificos de esta investigacion, necesitaremos plantear
primeramente un target al que vamos a dirigirnos, para el caso se selecciona a las mujeres con
poder adquisitivo alto, es decir, gente de clase media, media alta y alta, las cuales aprecien un
buen producto y servicio y les guste pagar a cambio de calidad. Debemos también especificar
el rango de edades que vamos a elegir para trabajar en este proyecto, mujeres de 20 afios en
adelante y por supuesto lo més importante el nimero de encuestadas que vamos a tener; bajo
un muestreo no probabilistico que segn, Judith Scharager® es el tipo de muestras en el que la
eleccién de los elementos no depende de la probabilidad si no de las condiciones para realizar
el muestreo, es decir, se realiza bajo pardmetros informales en los que no nos asegura la
precision en el error estandar, afectando el nivel de confianza con el que realizamos la
investigacion. Bajo este método se definié que trabajaremos con 200 mujeres encuestadas;
dichas encuestas deben ser efectivas para tener un mejor analisis y resultados de lo que
buscamos.

El objetivo es conocer las necesidades del mercado, que esperan del producto y servicio
y por supuesto hacer un reconocimiento de la sociedad en la que estamos intentando

adentrarnos. Las preguntas que se ha planteado para la realizacion de estas encuestas son:

1 Judith Scharager Goldenberg.- Doctora en Estudios de la Educacion Superior, Universidad de Leiden, Holanda.
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FORMULARIO DE ENCUESTA:

1. ¢En qué rango de edad se encuentra?
20-30 afios [_|
31-40 afios [ ]
41-50 afios [ ]
51-60 afios [__]
2. ¢Conoce usted lo que es la alta costura en la confeccion de prendas de vestir?
st[] n~No []
3. ¢Se confecciona usted prendas de vestir formales?
st [ No []
(Si su respuesta es NO, aqui termina su encuesta)
4. ¢Cada que tiempo se confecciona prendas de vestir formales?
Mensualmente [ ] Trimestralmente [ ] Semestralmente [ ] Anualmente [ ]
5. ¢Qué presupuesto destina al total de sus prendas?
Hasta $100 [_] $101-$200 [ ] $201-$300 [_] Més de $300 [ ]
6. ¢Cuanto pagaria usted por un vestido o terno confeccionado con alta costura?
Hasta $100 [ ] Hasta$120 [ ] Hasta$150 | Masde $150 [_]
7. ¢Cudl es la caracteristica que usted observa al adquirir la prenda? (Puede
seleccionar mas de una opcion)
Entallado [__] Calidad de materia prima [__] Precio [__] Detalle del modelo [__]
Disefio ] Tiempodeentrega [ ]  Local [_] Servicio ]
8. ¢ Qué es para usted lo mas importante en un local de confeccidén de prendas de
vestir formales?
Atencion al cliente [__] Infraestructura [ |  Variedad de modelos [ ]
9. ¢Cual piensa usted que es la ubicacién ideal para un local de confecciones?
ZonaRosa [__] Centro [ ] Monay [ ] RemigioCrespo [ ]
10. ¢ Cual de estos locales conoce usted?
Stefany Ruiz [__] Dacri [] AlexandraDonoso [ ] Otro ]
Ninguno [_]

En caso de seleccionar Otro, especifique cual ...,
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Al realizar el trabajo de campo, nos encontramos con 63 personas quienes no se
confeccionan prendas de vestir formales, convirtiendo estas encuestas en no efectivas, que de
igual manera fueron tomadas en cuenta para la tabulacion de los datos.

Entre los resultados encontrados, que expondremos a continuacion, los cuales seran
representados en graficos segun cada pregunta en donde se mostrara el porcentaje de cada
rango en sus respuestas.

Como se expuso anteriormente, se segmento en rangos de edades, a los cuales nos
dirigimos a 50 personas por rango, cabe recalcar que no se tomara en cuenta para los graficos
la primera pregunta que era de las edades ya que sabemos que son 50 efectivas por cada rango.

La pregunta 2 y 3 nos da una suma total de 263 encuestas, debido a las no efectivas que
tuvimos, a partir de la cuarta pregunta nuestro nuevo total es de 200 personas.

Grafico 4.- Pregunta 2

éConoce Ud. lo que es la alta costura en la confeccion de prendas de
vestir?

mSi

® No

Fuente: Realizado por el autor
En términos generales, vemos que el 71% de las encuestadas, que equivale a 188 personas,
tienen conocimiento de la alta costura para las prendas de vestir formales, y el 29% que son las

75 restantes, desconocen de este modo de trabajo; es claro que un porcentaje menor es el que
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confecciona sus prendas sin saber el tipo de trabajo de quienes lo hacen, muchas de las personas
simplemente acuden y generalizan su modelo, esperando que se vea bien, omitiendo los detalles
o ignorando la existencia de un trabajo de calidad como lo es la alta costura.

Grafico 5.- Pregunta 2

éConoce usted lo que es la alta costura en la confeccidn de prendas
de vestir?

mSi mNo

87%

20 - 30 afos 31-40 afios 41-50 afos 51 afios en adelante

Fuente: Realizado por el autor
En un aspecto mas especifico y dividido por rangos de edades podemos darnos cuenta en el
grafico que en todos los rangos hay un mayor porcentaje de personas que conocen de la alta
costura, pero el porcentaje en las personas del rango de 20 a 30 afios, es mayor el
desconocimiento de esta forma de trabajo, posiblemente debido a la falta de informacion de los
lugares donde se confeccionan y la falta de practica en la actualidad, es por esto que las personas
mayores, sobre todo las mujeres de 51 afios en adelante tienen un menor porcentaje, por

artesanos que trabajaban de esta manera y en la actualidad estan perdiéndose.
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Gréfico 6.- Pregunta 3

éSe confecciona Ud. prendas de vestir formales ?

M Si

® No

Fuente: Realizado por el autor

Observamos también que, de las 263 personas encuestadas, el 76% que son 200 personas,
asisten a lugares de confecciones, los 63 restantes o el 24% prefieren probablemente lo ya
realizado que venden en boutiques o de marcas de renombre internacional.

Gréfico 7.- Pregunta 3

éSe confecciona usted prendas de vestir formales?

mSi ®mNo

94%

20 - 30 aios 31-40 afios 41-50 afos 51 afios en adelante

Fuente: Realizado por el autor
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Se refleja aqui un considerable nimero porcentual en el rango de 20 — 30 afios, esto debido
claramente a las actualizaciones en la sociedad, en la tecnologia y en las visitas al extranjero
que afio tras afio aumentan; la facilidad de las compras en internet, la adquisicion de prendas de
marca internacional en las boutiques del pais, hacen que sea la mayor competencia para la
industria textilera del pais, claro esta que el mayor nimero de personas que no se confeccionan
son las mas jovenes, que también son quienes mas utilizan la tecnologia en investigacion no
solo educativa, sino general como son las prendas y demas. En los rangos tenemos una
disminucion paulatina del rango mas joven hasta los adultos mayores, siendo estos ultimos
quienes mas acuden a este modo de trabajo debido a que antes no habia la factibilidad de
adquirir prendas del extranjero por lo que son este rango quienes estan acostumbrados y ya
tienen sus personas quienes realizan sus prendas.

Gréfico 8.- Pregunta 4

¢Cada que tiempo se confecciona prendas de vestir formales ?

10% 9%

Mensualmente

Trimestralmente
32%
Semestralmente

49% Anualmente
()

Fuente: Realizado por el autor
Es desde esta pregunta que tomamos en cuenta solamente a las personas que si se
confeccionan prendas de vestir, es decir, como ya mencionamos, 200 encuestas efectivas que

fueron realizadas, en la cual nos muestra que el 49% (98 personas), utilizan estos servicios
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semestralmente, el 32% (64 personas) trimestralmente, 10% (20 personas) anualmente y
mensualmente el 9% que equivale a 18 personas; claro esta que estas cifras siempre dependeran
de los eventos que cada uno tiene, que comunmente por esta razon es que se confeccionan

dichas prendas.

Gréfico 9.- Pregunta 5

é¢Qué presupuesto destina al total de sus prendas?

M Hasta $100

m $101 - $200

m $201-$300
Mas de $300

Fuente: Realizado por el autor

Mas de la mitad de las encuestadas prefieren destinar entre $101 y $200, este rango es lo que
normalmente se paga al adquirir este tipo de prendas, por supuesto hay quienes eligen una tela
de mayor calidad y también exigen detalles en la confeccion mas complicados que hacen que
el precio aumente, este rango es el de $201 - $300 que tiene una representacion del 23% o 46
personas, un nimero mucho menor a los 57% (115 personas) del rango inferior. Y por supuesto
les sigue quienes prefieren cuidar su economia y no gastar en exceso, debido a muchos factores

como responsabilidades en el hogar, falta de empleo, ahorro etc.
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Claro esta que las preguntas 4 y 5 tienen una conexién de la cual podemos analizar varios
factores, para lo cual, hemos tabulado en conjunto estas 2 preguntas haciéndolas
complementarias, en los graficos de estas preguntas podemos ver, como ya dijimos antes, las
respuestas mas relevantes son que las encuestadas prefieren hacerse semestralmente, asi como
también sabemos que prefieren mayormente gastar de $101 a $200. ¢ Pero qué tantas personas
se hacen mensualmente y gastan en este rango, o en otro? Estas preguntas seran respondidas
con los siguientes gréaficos de la informacion que tuvimos en la encuesta.

Gréfico 10.- Gasto mensual.

Mensualmente (18 personas)

- O N )

w
|
|

: | | =
0
Mensualmente (Hasta Mensualmente (101- Mensualmente (201- Mensualmente (Mas de
100) 200) 300) 300)

m 20-30 afios 31-40 afios 41-50 afios 51 en adelante

Fuente: Realizado por el autor

De las 18 respuestas en total, vemos que 14 mujeres, que se confeccionan mensualmente
sus prendas prefieren no pagar tanto, es decir, hasta $100, esto debido claramente al gran flujo
de dinero que tendrian que destinar mensual en caso de ser mayor y por supuesto todos cuidan
su economia y tratan de gastar lo suficiente segun las necesidades, es por eso que se hacen mas
seguido, pero no destinan una fuerte cantidad de dinero, para no afectar su economia. Tenemos

también un nimero de personas minimo, pero es importante mencionar, que pagan una cantidad
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mayor mensualmente, seguramente de poder adquisitivo muy alto o de trabajo que exija siempre
la buena presencia de las mismas.

Gréfico 11.- Gasto trimestral

Trimestralmente (64 personas)

14
12
10 B B

B

Trimestralmente (Hasta Trimestralmente (101- Trimestralmente (201- Trimestralmente (Mas
100) 200) 300) de 300)

o N b OO
|
|

m 20-30 afios 31-40 afios 41-50 anos 51 en adelante

Fuente: Realizado por el autor

Para este grafico, vemos ya un numero de encuestados mayor al anterior que prefieren
confeccionar sus prendas trimestralmente; en este lapso de tiempo tenemos en total a 44
personas dispuestas a pagar por sus prendas un monto de $101 hasta $200, considerando por
supuesto que los lapsos de tiempos son mayores y podemos destinar ya un dinero mayor al que
podemos destinar mensualmente. Podemos ver también que existen 9 personas dispuestas a
pagar entre los $201 y $300, personas con poder adquisitivo alto y que les gusta lucir siempre
diferente y posiblemente no les guste repetir vestuario elegante en sus eventos. Entre los datos
curiosos tenemos a 6 personas del rango de edad de 20 a 30 afios, seguramente quienes no estan
atados a ninguna responsabilidad econdmica, como deudas o familia ya establecida, también
puede reflejarse el rango de edad que tiene méas eventos debido al circulo social juvenil que en
la actualidad existe. Y por supuesto tenemos a quienes no gastan en exceso, en este caso son 5

personas, de las cuales 4 son adultos mayores y 1 del rango de adultos.
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Gréfico 12.- Gasto semestral

Semestralmente (98 personas)

25

20

15

10

0 ] ]

Semestralmente (Hasta Semestralmente (101- Semestralmente (201- Semestralmente (Mas
100) 200) 300) de 300)

W 20-30 afios ™ 31-40 afios 41-50 anos 51 en adelante

Fuente: Realizado por el autor

La opcion semestral que fue la de mayor porcentaje nos muestra que las encuestadas

prefieren, destinar de $100 a $200 semestrales excepto el rango de edad de 20 a 30 afios que

optan mas por la de $201 a $300 como un argumento de esto puede ser la gran parte de mujeres

de esta edad que aun dependen de sus padres y son ellos quienes costean sus prendas y demas,

muchas veces sin importarles el precio, sino mas bien la calidad. Debido al segmento de las

personas encuestadas, que en este caso son las de poder adquisitivo alto, vemos a varias

mujeres, no como el anterior rango, que prefieren pagar de $201 a $300 siempre y cuando

reciban un excelente producto.

47



Gréafico 13.- Gasto anual.

Anualmente (20 personas)

4,5

3,5

2,5

1,5

0,5

Anualmente (Hasta  Anualmente (101-200) Anualmente (201-300) Anualmente (Mas de
100) 300)

W 20-30 afios ™ 31-40 afios ™ 41-50 afios 51 en adelante

Fuente: Realizado por el autor

Y quienes prefirieron el gasto en las prendas anuales, que son solo 20 personas prefieren en

su mayoria optar por gastar de $101 a $200 y para el siguiente rango de pago tenemos solo a 8

personas de las cuales supieron mencionar que hacen en conjunto 2 o 3 prendas en una sola

visita a los confeccionistas y es por eso que gastan entre ese rango.

Gréafico 14.- Pregunta 6

¢Cuanto pagaria Ud. por un vestido o terno confeccionado con alta
costura?

1%

W Hasta $100

M Hasta $120

I Hasta $150
Mds de $150

Fuente: Realizado por el autor
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El porcentaje mayor es de quienes pagan hasta $120 por prenda que corresponde al 83
del total de encuestados, con una distancia muy corta estan las mujeres que pagan hasta $150,
que representan el 39% o 78 personas de las 200, estos son los mas significativos. Podemos
conocer entonces que la gente prefiere recibir un producto de calidad, a precios promedios, no

tan bajos, ni con costos en exceso.

Gréfico 15.- pregunta 6.

éCudnto pagaria usted por un vestido o terno confeccionado con alta
costura?

M Hasta $100 m Hasta $120 Hasta $150 Mds de $150

48%
449 449
sgy P a0% % 40%

34% 34%
26%

16% 16% 16%

0%

20 - 30 anos 31-40 afios 41-50 afios 51 afios en adelante

Fuente: Realizado por el autor
Tenemos unos resultados similares en los gastos de maximo $120 o $150, es lo que
normalmente la gente paga y se tuvo concordancia con estas cifras, siendo casi nula el
porcentaje de las personas que pagan méas de $150, ya que es un costo muy elevado.
También tenemos a personas que no gastan tanto en estos productos, siendo este
porcentaje menor pero representativo, por lo que debemos tener en cuenta que hay personas que

no les gusta gastar mas de $100 en dichas “prendas.
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Grafico 16.- Pregunta 7

¢Cual es la caracteristica que Ud. observa al adquirir la prenda?
(Puede seleccionar mas de una opcidn)

H Entallado
B Calidad MP
M Precio
Detalle del modelo
M Disefio
B Tiempo de entrega

Local

L

%

Servicio

Fuente: Realizado por el autor

En términos generales, tenemos a 105 personas que optan por el entallado, 101 personas que
representa el 19% en la seleccion de disefio siendo estas las caracteristicas dominantes,
caracteristicas con las que trabaja Fiorenzza y hace ya competente para el mercado, no se debe
descuidar también las caracteristicas que le siguen en porcentaje como servicio, calidad de
materia prima, siendo estas caracteristicas que suben el precio del producto total pero hay que
tomar en cuenta que existe una parte de las encuestadas que prefieren pagar por productos de
calidad sin importar que el precio sea mayor. El 12% para los precios que prefieren las personas
conservadoras, tener variacion en modelos y varias opciones para tratar de satisfacer a la mayor
parte de exigencias del mercado, considerando que son caracteristicas que podemos incluir en

las confecciones.
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Grafico 17.- Pregunta 7

¢Cual es la caracteristica que usted observa al adquirir la prenda?
(Puede seleccionar mas de una opcidn)
m20-30afios ™ 31-40 aios 41-50 afos 51 afos en adelante
23%,
209 % 49% 19 39%
18% % 6%6% 18%
15% ° 149
1394913% 13% 31% 12% L% 129%
it 9%7‘V 0 9%6‘V
0 6% %070
hi: e BT
Entallado Calidad MP Precio Detalle del Disefio  Tiempo de Local Servicio
modelo entrega

Fuente: Realizado por el autor

Vemos similitud de preferencias en el entallado y disefio, los 4 rangos oscilan por los mismos
porcentajes, teniendo una variacion muy baja, los menos importantes tenemos al tiempo de
entrega, captando que prefieren esperar siempre y cuando el producto final sea lo esperado, el
aspecto del local es importante como primera impresion y atraer visualmente a posibles clientes,
pero no define la calidad del producto.

Un porcentaje que Ilama la atencion es el 3% en el detalle del modelo del rango de edad de
51 afios en adelante debido a que este segmento prefiere lo basico y no exagerar en detalles del

producto.
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Gréfico 18.- Pregunta 8

é¢Qué es para Ud. lo mas importante en un local de comfeccién de
prendas de vestir formales?

H Atencion al cliente
m Infraestructura

m Variedad de modelos

Fuente: Realizado por el autor

En general, vemos un porcentaje similar en variedad de modelos y atencion al cliente 41%
(81 mujeres) y 39% (78 mujeres) respectivamente, ya que es importante para quienes visitan el
local recibir una atencién de primera, asi se sienten a gusto y se sienten satisfechos al adquirir
un producto que ellos puedan elegir a su gusto, he aqui la variedad de modelos que se puede
ofrecer, varios vestuarios de excelente aspecto con los que se enamoren y tengan de donde
escoger, tratando de atender el mayor gusto de la gente.

Vemos también a 41 mujeres que equivalen al 20% de las encuestadas, que les llama la

atencion la infraestructura del local.
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Gréfico 19.- Pregunta 8

é¢Qué es para usted lo mas importante en un local de confeccion de
prendas de vestir formales?

 Atencion al cliente ™ Infraestructura m Variedad de modelos

48% 48% 48%

20 - 30 afios 31-40 afios 41-50 afios 51 afios en adelante

Fuente: Realizado por el autor

El trato a los clientes, es decir, la atencion que se les da, es entre lo mas importante que
como empresa se puede ofrecer, hacerles sentir importantes y bien atendidas para que se
identifiquen con la marca y por supuesto la variedad en los modelos para tener muchas opciones
a escoger y no tener el problema de encontrarse en un mismo evento con vestuarios idénticos.

En cuanto a la infraestructura supieron manifestar que es lo que llama a la gente, el
aspecto a primera vista es la diferencia, ya que manifiestan que, si visualizan una excelente
infraestructura, entienden que es un local de buen gusto, sin embargo, fueron mas

representativas las otras caracteristicas.
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Gréfico 20.- Pregunta 9

9. ¢Cudl piensa Ud. que es la ubicacidn ideal para un local de
confeccion?

M Zona Rosa
m Centro
Monay

Remigio Crespo

Fuente: Realizado por el autor

El centro de la ciudad fue la principal opcion a elegir, 92 personas prefieren el centro ya que
les queda cerca de trabajos y es donde se encuentran boutiques y demas locales comerciales
donde pueden, no solo adquirir sus prendas si no disfrutar de un momento de ocio junto con
familia 0 amigos, manifiestan que es aqui donde mientras ellas caminan, observan y pueden ser
atraidas por un modelo de su gusto.

Entre los siguientes porcentajes, podemos decir que no marcan la diferencia, son casi
similares excepto el de la zona rosa que es la segunda opcion, si bien es cierto, esto es muy

significativo ya que, en caso de aplicar el proyecto, es esta una opcion de sucursal a futuro.
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Gréfico 21.- Pregunta 9

¢Cual piensa usted que es la ubicacidn ideal para un local de
confecciones?

B Zona Rosa ®Centro ® Monay Remigio Crespo

48% 50% 48%

18%

16% 16% 14%

20 - 30 afios 31-40 afios 41-50 afos 51 afios en adelante

Fuente: Realizado por el autor
Claro esté en este grafico que la mayoria de las encuestadas prefieren un lugar en el centro
de la ciudad, esto debido a que en este sector estan la mayoria de negocios y se les facilita ya
que por ser centro es lo mas cercano para todos.

Los porcentajes para todas las edades es similar, no existe una diferencia que llame la
atencion, la preferencia de la mayoria de mujeres, de todas las edades son similares, depende
de muchos factores como gustos para la respuesta de esta pregunta, también la ubicacion de la
vivienda etc. Son factores diferentes dependiendo de los gustos de cada persona, pero en

términos generales, es claro que la mayoria prefiere el centro de la ciudad.
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Grafico 22.- Pregunta 10

10. éCual de estos locales conoce Ud.?

m Stefany Ruiz

m Dacri

1 Alexandra Donoso
Otro

B Ninguno

Fuente: Realizado por el autor
Las mujeres encuestadas dieron a conocer que al local 0 marca que més conocen es de
Alexandra Donoso, tal y como en las entrevistas a profundidad que se realizo, este porcentaje
de 55% es destacado ya que es méas de la mitad y el sobrante se divide para las otras 3 opciones.
Quedando claro quién es la mejor posicionada y en este caso, nuestra principal competencia.
Existe un porcentaje de 10% de personas que no conocen ninguna marca, esto debido a que
no existe el conocimiento de la marca ya que son costureros antiguos quienes se dedican a coser,

pero no a dar a conocer su marca.
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Grafico 23.- Pregunta 10

éCual de estos locales conoce usted?

m 20 - 30 afios 31-40 afios 41-50 afios 51 afios en adelante
66%
58%
50%
44%
30%
20%1 604 18%1 6% 18%
10% 8%

0% 0% 0% 0% . 0% 0%

Stefany Ruiz Dacri Alexandra Donoso Otro Ninguno

Fuente: Realizado por el autor

Entre la competencia que se expuso en las preguntas, tuvimos una larga diferencia de
Alexandra Donoso, en todas las edades conocian mas esta marca, jovenes, jovenes adultos,
adultos y adultos mayores; se ha posicionado en todos los rangos de edades, ya que es una mujer
joven de circulo social alto en la ciudad, quien tiene amistades y mediante el marketing boca a
boca, ha creado un conocimiento general de su nombre. Vemos un rubro del 30% en las
encuestas a las personas mayores a 51 afios, ya que se les hacia dificil recordar con quienes
ellos se hacen, conocian el lugar del local, pero no el nombre y también representa las 15
personas que, en la segunda pregunta, no conocian sobre la alta costura; el 8% del total de las
mujeres de 20 a 30 afios también representa una parte de quienes ignoran el trabajo bajo el
método de alta costura. Todas las personas conocian por lo menos 1 de las marcas que se eligio,
por lo que en la opcion “otro” nadie manifest6 algiin diferente.

Cabe recalcar que esta investigacion no recopila informacién alguna de las marcas Modasa

y Segatex, y corrobora al igual que la investigacion cualitativa que no estan dentro de la

57



competencia potencial para nuestra empresa. Hecho por el que se tomara en cuenta las marcas

que realmente estan posicionadas segun la informacion que obtuvimos de los consumidores.
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CAPITULO IV
Propuesta de Posicionamiento

4.1. Benchmarking.

Segun Boxwell, R. (2008), el benchmarking es un estudio comparativo de las caracteristicas
de una organizacion con otra, para plantear o replantear los objetivos tomando en cuenta
caracteristicas con las que se puede competir en un mismo mercado. Se basa en etapas como la
planificacion, ejecucion y aplicacion de mejoras; se debe planificar los requerimientos con los
gue se va a trabajar, luego tomar objetivos y metas con las que otras empresas han destacado
para implementarlas en nuestra organizacion y crear ventajas competitivas, asi implementamos
mejoras continuas.

Para el caso, hemos escogido a Alexandra Donoso como la marca con la que se trabajara el
benchmarking, esto debido a la gran acogida que ha tenido tanto en el método cualitativo como
en el cuantitativo, esta debidamente posicionada en la ciudad y seria ideal conocer las
estrategias que posee esta marca para poder crear nosotros como competencia, una ventaja
competitiva.

Hemos planteado una entrevista, la cual la haremos directamente a la duefia de la marca, en
este caso a Alexandra Donoso, a quien le planteamos diferentes preguntas con la cual podamos
obtener informacion sobre su trabajo y asi detectar factores de éxito y ventajas competitivas las
cuales podamos aprovecharlas para Fiorenzza.

4.2. Entrevista a propietaria.

Preguntas

Cuéntenos de los inicios de su marca
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¢ Qué tiempo esta usted en el mercado?

¢ Cuales han sido sus factores de éxito?

¢ Cudles cree usted que fueron sus estrategias de posicionamiento?

¢ Considera usted que tiene clientes fieles?

¢ Por que cree usted que sus clientes le prefieren?

¢ Considera usted que es un ambiente competitivo la alta costura?
¢Como llega usted a sus clientes, que tipo de comunicacion utiliza?

¢ Utiliza usted alguna estrategia de Marketing para su marca?

¢Es el precio un factor importante al adquirir sus prendas?

¢ Qué nos puede hablar sobre la mano de obra que trabaja para usted?

¢ Como puedes usted describir su trabajo en la confeccion de prendas de vestir?

4.3. Informe de resultados del Benchmarking.

En cuanto a la primera pregunta, nos supo expresar que, en sus inicios, experimento con
pocos vestidos, ya que no tenia una idea clara de cobmo y con que trabajar por lo que en sus
intentos de prueba que realizo, se dio cuenta que les iria bien con vestidos y pudo asi empezar
con una idea mas clara de su negocio y la direccion que este tomaria. Supo también
manifestarnos que se encuentra ya 14 afios en el mercado y entre sus factores de éxito estéa el
trabajo personalizado y modelos de acorde al cuerpo de quien se confecciona, es decir, el
entallado y disefio de acuerdo a la contextura han sido las caracteristicas claves para que la
marca, ahora este posicionada.

En cuanto al posicionamiento, Alexandra Donoso nos dijo que fue de gran ayuda la
asistencia a varios desfiles de moda al que asistid, asi su nombre, poco a poco se fue conociendo
para empezar a posicionarse en la ciudad de Cuenca; cabe recalcar que sus disefios estuvieron

en desfiles en Paraguay, Argentina, Panama, Estado Unidos y Peru.
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En cuanto a sus clientes, esta segura que su gran parte son fieles ya que entre ellos existen
ya personas quienes acuden a su local mas de 10 afios, lo que para ella indica fidelidad, las
causas para esto segun Alexandra, es el trato personalizado que ya se habia mencionado, ella
cree que sus clientes se sienten bien con los vestidos que confecciona ya que los trabaja de
acuerdo al cuerpo al evento y preferencias que tiene cada una, ofreciéndoles asi un vestido
unico.

Para Donoso, la competencia en la alta costura es alta ya que existen varias disefiadoras,
pero no lo ve como un lado negativo, es mas, nos dice que es algo positivo ya que eso le exige
a ella a mejorar continuamente y asi poder ofrecer un mejor producto y servicio.

Con sus clientes, fue clara cuando nos dijo que pide a quienes acuden a ella ser muy
comunicativas ya que es importante saber qué es lo que desea y los gustos de cada una,
solicitandoles que sean directos y sinceros al momento de la prueba para entender que es
exactamente lo que necesitan y quieren. Como medios de comunicacion por los que ella hace
conocer su trabajo, nos dijo utilizar Facebook e Instagram que son redes sociales que en la
actualidad son las més utilizadas.

Entre sus estrategias de marketing utiliza las ya mencionadas redes sociales y también la
boca a boca que es como mejor le ha ido, para esto su trabajo debe ser excelente ya que nadie
recomienda un mal trabajo, por lo que nos habla bien de la marca.

Disefio calidad y buen precio es importante para entrar a ser parte del mercado Cuencano
y los precios con los que ella se maneja, variaran depende del modelo, largos, cortos o los de
confeccién mas complicada en los que impliqgue mas tiempo, también facilita diferentes

modelos de materia prima (tela), adquiriendo tanto del exterior como nacionales; dependiendo
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de cuél de estos factores elija el cliente, variara el precio, teniendo en su local vestidos que
varian entre $100.00 y $1000.00.

Pero entre lo negativo que esta marca supo manifestar es la mano de obra, ya que no son
fijos, si no cambiantes constantemente, esto hace perder tiempo ya que la adaptacion de dichas
trabajadoras a la manera de trabajar de la marca, causa un retraso o demora en la confeccion y
esto no es favorable.

Para Alexandra Donoso, el trabajo que su empresa realiza, son disefios que marcan la
diferencia y a la medida del cuerpo de sus clientes, dandonos a entender que tiene una variedad
de modelos y disefios con los cuales, sus clientes pueden sentirse satisfechos.

Es claro, que la entrevista realizada a la propietaria del local, nos hace conocer la
principal competencia que tiene Fiorenzza al tratar de ingresar a este nuevo mercado. Existen
caracteristicas importantes las cuales hay que ofrecer para no perder mercado y sobre todo estar
a la altura de los locales que ofrecen mismos productos; también nos ayuda a definir una ventaja
competitiva con la cual Fiorenzza pueda ingresar en la industria textil de la ciudad de Cuenca,
una ventaja que no tenga aun la principal competencia.

Entre los factores de éxito es claro, al ser muy reiterativa en sus respuestas, que el entallado
y variedad de disefios son las principales caracteristicas que ha logrado posicionarla y que
nosotros (Fiorenzza) como competencia debe tomar en cuenta, dandonos asi una gran
posibilidad de apertura ya que de igual manera son las caracteristicas que ha logrado posicionar
al local de la empresa en la ciudad de Azogues.

Es decir, las caracteristicas que ayudaron a posicionar a la marca Alexandra Donoso, son
las mismas con las que Fiorenzza trabaja, estas 2 caracteristicas principales ya expuestas, son

el disefio y entallado para lo cual es importante definir cada una para una mejor comprension:
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Es aquello que hace que un producto sea llamativo para los consumidores. Constituye la
materializacion de lo que espera el cliente. En este sentido, es importante aclarar que la labor
del disefiador de modas es plasmar en la coleccion lo que espera el consumidor y fortalecerlo
con un valor agregado a traves del cual se busca distincién y competitividad «acabados,

siluetas, hormas, etc.» (Rojas, 2014, pag. 78)

Como definicion del disefio podemos leer entonces que es la materializacion de lo que el
cliente espera de su prenda de vestir, segin sus gustos, por supuesto debemos también tomar
en cuenta que el consumidor, hay muchas veces que no sabe lo que quiere, mas que el color,
para lo que hay que ofrecer un disefio segun la ocasion y la silueta de la interesada, ya que, al
ser expertos en este trabajo, podemos analizar qué es lo mejor para las mujeres seguin su cuerpo.
En la cita antes expuesta podemos ver que en el significado del disefio nombran tanto los
acabados, siluetas y hormas, haciendo referencia en si al entallado, es decir, este es una parte
del disefio muy importante en la hora de confeccionarlo ya que dependera del modelo de la
prenda, de la silueta de las personas, para encontrar el entalle ideal, la medida perfecta acorde
al cuerpo de las consumidoras.

La variedad disefio entonces es en si, las diferentes opciones que tiene el confeccionista
que ofrecer a las clientes que acuden a los locales, para poder escoger el que mas les llame la
atencion y asi poder satisfacer sus necesidades, teniendo varios modelos con los que pueda
elegir uno.

En la visita realizada al local, también pudimos acceder a la infraestructura, conociendo
asi el local tanto por fuera, como por dentro; consta de una sala de recepcion en la primera
planta, en la segunda planta con una sala de espera y un vestidor debidamente adecuado para

que sus clientes luzcan sus prendas, también esta debidamente decorado con logos y varios
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cuadros de moda; utilizan colores llamativos como el lila, morado y blanco y por supuesto
grandes ventanales al exterior, tanto en la primera como en la segunda planta, donde exhiben
su maniquies con vestidos, Ilamando la atencion de quienes caminan por el local o ingresan a
este. Observamos también la venta no solo de vestidos, si no también accesorios para las damas,
como carteras, también cuentan con la venta de calzado y blusas. El buen gusto en la decoracion

también es importante ya que habla del buen gusto al realizar una prenda o al disefiarla. Adjunto

iméagenes del local Alexandra Donoso, exterior e interior.

N

Figura 4 Interior Alexandra Donoso Figura 3 Interior Alexandra Donoso




Figura 5 Interior Alexandra Donoso

Figura 6 Interior Alexandra Donoso

4.4. Definir las estrategias para posicionamiento.

Segun, Leyva (2016), nos dice que para seleccionar la mejor estrategia se debe analizar
por la situacion problematica por la que la empresa esta pasando, para asi identificar donde es
lo que podemos reforzar, mejorar y asi posicionarnos en el mercado, para el proyecto en
cuestion vemos la necesidad de llevar la marca de una ciudad a otra y posicionarla para asi
darnos a conocer ya en diferentes partes nacionales.

En el transcurso del proyecto que se ha venido realizando, vemos la oportunidad que nos
da la sociedad en la industria textil, las oportunidades que tienen los artesanos y el apoyo a este
sector por parte del gobierno con diferentes leyes que ayudan e incentivan a la realizacion de
los productos ecuatorianos. Se ha analizado también a la empresa en al ambito tanto exterior
como interior, dandonos cuenta que hay caracteristicas con las cuales debemos seguir
trabajando y hay otras con las cuales debemos empezar a trabajar y tomar en cuenta, como la

variedad de disefios y la actualizacion constante que se debe tener en la moda, colores y demas.
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Hemos adquirido informacidon por parte de los consumidores de este nuevo mercado en
el que Fiorenzza quiere posicionarse y nos hemos nutrido con caracteristicas que debemos
tomar en cuenta para nuestro trabajo, como lo es el precio, calidad, variedad de disefio y por
supuesto el entallado, ademas de una infraestructura adecuada que hable bien del local y sus
gustos, dando al mercado una impactante primera impresion que en este caso seria la decoracion
del local.

Entonces, podemos asi, mediante el Benchmarking realizado, destacar las caracteristicas
principales de la competencia, que ha ayudado a posicionar su marca en el mercado, tomando
estas para utilizarlas en nuestra marca y asi, no solo ser igual que la competencia si no mejorar
en otros aspectos.

El trabajo en alta costura, es en si el trabajo a detalle de la prenda, el entallado al cuerpo
del cliente y el acabado diferente comparado con las costureras o costureros normales; este
trabajo es la principal caracteristica tanto de Fiorenzza como de la principal competencia
resultante de los métodos utilizados en el mercado de Cuenca (Alexandra Donoso), lo que nos
permite la factibilidad de entrar y ser parte del sector textil en la ciudad.

Se debe expandir nuestra cartera de productos, en variedad de disefios con la opcion de
dar a nuestros clientes modelos ya existentes que porten revistas o el internet y, ademas, para
quienes quieran algo diferente contaremos con una disefiadora que provea opciones segun el
gusto de las personas. Asi obtendremos un producto final al gusto de la consumidora.

Claro esta que las prendas de vestir elegantes son normalmente utilizados para eventos
que tiene cada una de las personas y que la sociedad exige utilizar una vestimenta adecuada,
para lo cual muchas de las veces se desconoce cudl debe ser el modelo ideal, para lo que

trabajaremos con una Planificadora de eventos que tenga conocimiento sobre como debe vestir
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segun la ocasion y por supuesto sirva de asesora para las personas en la eleccion de una prenda
ideal, para que asi las personas luzcan un modelo adecuado y al gusto de cada una.

Al contar con una persona experta en eventos en nuestro local, vemos también la opcion
que tenemos de tener mayores ventas, ya que al recomendar la planificadora de eventos y
viceversa, nuestros servicios, tenemos la factibilidad de conseguir clientes nuevos, hacer
nuestro mejor trabajo y dejar que la boca a boca llegue a mas gente la cual pueda acudir a
nuestro local.

La calidad de materia prima es otra caracteristica que no debemos dejar pasar, siendo esta
una debilidad de la empresa, debemos trabajar para mejorarla, por lo que la busqueda de mejores
proveedores, posiblemente del extranjero ya que son escasos en el pais, nos ayudara a ofrecer
mejores productos, mayor calidad a precios accesibles.

Un fuerte también con el que Fiorenzza puede posicionarse son los afios de experiencia
y productividad que la mano de obra posee. Si bien es cierto, en Azogues, nuestra marca es la
Unica que produce en cantidades industriales, esto lo logran gracias a las personas quienes estan
detras del producto final, es decir, las obreras quienes tienen afios trabajando directamente con
el propietario; quienes con su actual conocimiento han sido el pilar fundamental para la
productividad de la marca. Personal que trabaja bajo presion cuando es necesario,
disminuyendo los costos de produccion y por ende dando a la empresa la posibilidad de ofrecer
precios mas accesibles para los clientes ya que nos enfrentamos a un mercado en el que es
importante el factor econdmico aun dirigiéndonos a la sociedad con poder adquisitivo alto pero
con responsabilidades en hogares y demas que para gastar siempre piensas primero en sus
obligaciones, es decir, nuestra competencia sera directamente con el precio.

Por supuesto existen también quienes no le importa el precio a cambio de lucir elegantes,

para lo que trabajaremos con materiales mas sofisticados, y posiblemente los detalles sean mas
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exigentes, por lo que genera mas tiempo de produccidn, mismo causante que hace que el precio

aumente.

4.5. Plan de accién.

Para la implementacion del proyecto en cuestion, necesitaremos definir acciones con las
que debemos empezar para la creacion de la marca para el mercado cuencano.

Dichas acciones son las primeras actividades que la marca debe realizar para la apertura del
local y asi dar inicio de sus actividades, definiendo en si fechas en las que se pueda trabajar y
cumplir para ver resultados positivos de cada accion que se implementara, para lo cual
realizaremos un plan de accion.

El plan de accidn tiene como objetivo, proyectar las actividades a realizar para la apertura
y posicionamiento de la marca, dichas actividades se plantearan con el fin crear resultados
positivos para la empresa, es decir, se proyectara. El plan de accion se presenta a continuacion:

En la investigacion cuantitativa, entre las preguntadas planteadas, dimos opciones sobre
la ubicacion ideal en la que los clientes puedan llegar a adquirir sus prendas, para lo cual,
obtuvimos que el centro de la ciudad, para la mayoria seria la mejor decision, esto debido a
varios factores como por ejemplo la cercania para cada uno, el lugar donde no solo pueden ir a
prendas de vestir sino, disfrutar de un momento en una cafeteria, heladeria; también aprovechan
el tiempo al salir de sus trabajos, etc.

Arrendar un local segun lo consultado, bordea entre un rango de $600 a $800, de 42
metros cuadrados en el sector de la plaza San Blas, aqui hemos encontrado tambiéen 2 locales

de sastreria y varios locales comerciales de calzado y accesorios.
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Al arrendar el local, se necesita tambien entregar una garantia, que supieron manifestar
es de un mensual adicional; para los trabajos de infraestructura, trabajo que estara a cargo de
un disefiador de interiores, que cobra sus honorarios de disefio por metro cuadrado, siendo este
valor de $5.

Para la adquisicion de muebles y adecuacion segun el disefio que nos facilite el
profesional que se contrate, se necesitara alrededor de $6000, costo que incluye muebles para
una sala de espera, escritorio, sillas, maniquies, espejos, computadora en la que los clientes
puedan encontrar un disefio digital o en la que podamos mostrar un disefio hecho por la persona
encargada, iluminacién del local, puerta, pintura y mano de obra.

Se necesita contratar una sefiorita de buena presencia que sepa de la confeccion, para
atender a los clientes, llevar control de agenda y posiblemente tomar medidas cuando sea
necesario, que trabaje de lunes a viernes en horarios de 9 a 14hs y de 15hs a 19hs, horas
considerando la factibilidad que ofrecemos para poder visitarnos en el tiempo que tengan de
almuerzo de nuestros posibles clientes y por supuesto para que acudan luego de las jornadas
laborables; también habra atencion los dias sabados medio tiempo, dicha persona tendrd un
sueldo de $480 mensuales.

Ademas, debemos incluir un plan de publicidad, en el cual podamos llegar a la
ciudadania; dicho plan contempla tanto redes sociales como la radio, ya que son las fuentes de
comunicacion mas utilizadas por las personas.

Entre las redes sociales se contratara una empresa que cobran mensualmente, incluyendo
fotos y textos en Facebook e Instagram que son las principales redes sociales utilizadas y con

cobertura a la provincia del Azuay, esto tiene un costo de $290 mensuales.
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La contratacion de publicidad en la radio, de igual manera, es mensual, con un costo de
$690 y se contratara la planificadora de eventos a un costo de $350, a medio tiempo.

Para el inicio de actividades y atraccion de clientes, se ofrecerd promociones y
descuentos, con las cuales esperamos llamar la atencion de los consumidores y asi se

confeccionen en nuestras instalaciones.
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4.6. Plan Operativo:

Accién Resultados Tiempos Responsable Presupuesto
Tiempo
Local | . estimado de 2 G
(arriendo y Excelente primera meses en _ grente
adecuaciones de Imagen adecuaciones Disefiador $7410,00
. Atraccidn de clientes M interiores
infraestructura) dando inicio el
13/01/2020
- Dar a conocer a los
:nuz:j%'gad consumidores de la ciudad Desde el EmGreersilnéi $290
. sobre nuestro trabajo y 01/02/2020 presa (mensual)
sociales L Marketing
servicios
Dar a conocer a los Gerente
Publicidad  consumidores de la ciudad Desde el Radio en la ciudad $690
en Radio sobre nuestro trabajo y 01/02/2020 (mensual)
i de Cuenca
servicios
Dar promociones o Gerente Incluye en
PUb“C!dad descuentos por inicio de 13/02/2020 Radio los prectos.
de promociones L Empresa de totales de radio
actividades . .
Marketing y redes sociales
4 dias antes de la
Fin de apertura para visualizar y
adecuaciones mejorar posibles aspectos 13/02/2020 Gerente
local gue no sean de agrado
comun
depgrl%l:((i:ﬁ:d Dar a conocer a la 01/02/2020 - Gerente
. 08/02/2020 $600,00
apertura en ciudad de apertura de local . Prensa
(Fines de semana)
prensa
Personal Excelencia en servicio
- y atencion para que los 13/02/2020 - $480,00
atencion al . . . Gerente
. clientes se sientan Indefinido (mensual)
cliente .
importantes
- Mejorar el servicio con 13/02/2020 -
Planificadora la asesoria de las prendas a  Indefinido (trabajo Gerente $350,00
de eventos 3 _ (mensual)
usar segun el evento a medio tiempo)
- Gerente
Inicio de 14/02/20 -
Actividades Apertura del local Indefinido Persong! de
atencion
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Publicidad Se continda
de apertura en ciudadD;(; : (;c??t?éeg: Ilgcal hasta el P?eenrsez:l1 ¢ $200,00
prensa P 15/02/2020
Dar promociones o Se continda Gerente Incluye en
de Eotﬁlo"é:gzgs descuentos por inicio de hasta el EmRerlgsIZ de totlzglsééO Eieec:r(;fjio
P actividades 13/03/2020 prese :
Marketing y redes sociales
Dar a conocer a los -
- . . Se continua Gerente
eFr)luRb!;g ilgad Cosrtlnskgr?;dfer:tsr: frllakl)acjlg‘i/ad hasta el Radio en la ciudad (mer?sGl?zg)
i 04/04/2021 de Cuenca
servicios
. Dar a conocer a los .,
Publicidad consumidores de Ia ciudad Se continda Gerente $290
en redes sobre nuestro trabajo hasta el Empresa de (mensual)
sociales 10y 01/02/2021 Marketing

Servicios

4.7. Conclusiones.

Al concluir este trabajo de titulacién se puede determinar que hay una gran posibilidad que
Fiorenzza entre en el mercado cuencano y se posicione entre las mejores empresas de la
competencia que actualmente se establecen en la ciudad, esto debido al trabajo al detalle que
realiza en sus prendas, tal como sustenta Alexandra Donoso, marca mejor posicionada segun el
estudio realizado.

Tenemos también un excelente apoyo al sector textil por parte del gobierno y beneficios al
gremio artesanal, los cuales podemos aprovecharlos a nuestra conveniencia y asi crear valor en
la marca.

Fortalezas como la experiencia en alta costura, la mano de obra calificada y ser parte del
gremio artesanal, que ayudaran a la factibilidad de posicionarse en un nuevo mercado,

debilidades que deben ser tratadas para convertirlas en fortalezas como conseguir mejores
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proveedores de materia prima, mejorar la publicidad y mantenerse siempre en la actualizacion
de las nuevas tendencias, y poco a poco ir mejorando en los aspectos negativos de la empresa
gque hemos encontrado en el transcurso de este proyecto; por supuesto tambiéen destacar los
aspectos positivos para que los consumidores conozcan el trabajo de la marca.

Tenemos entonces a Fiorenzza, con similares caracteristicas que Alexandra Donoso (posible
principal competencia), que trabajan bajo los mismos pardmetros de confeccidon pero en
distintas ciudades, con la gran diferencia que el primero, quiere penetrar en el marcado
cuencano y el segundo ya esta posicionado y ha trabajado ya afios para la ciudad. Por lo que es
importante definir estrategias para competir, motivo por el cual se realizd este proyecto.
Encontrado buenas oportunidades de penetracion, con estrategias que marcaran la diferencia y
sera fundamentales para hacernos conocer, como lo es el precio y la diferenciacion con la
asesoria de vestuario segun la ocasion.

En conclusion, gracias a la informacion recibida del estudio realizado en la ciudad de Cuenca
que, segun los datos, la gerencia deberia tomar en consideracion la expansion de sus actividades
a este nuevo mercado, en el cual den a conocer sus prendas confeccionadas y puedan aprovechar
esta nueva ciudad para aumentar sus ingresos; que fue la principal causa del planteamiento de

este proyecto. Este sera el primer paso para la expansion de la marca.

4.8. Recomendaciones.

En base al estudio realizado, hemos definido las posibles estrategias de posicionamiento que
la gerencia deberia analizar para debatir si adoptan esta opcion o no, deben tener claro, que los
datos son reales y salidos del mismo mercado cuencano, por lo que es lo mas acercado a la

realidad.
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Seguir con los tiempos establecidos del plan operativo, con el que se espera cumplir los
objetivos y no tardarse mas de lo establecido para no generar mas gastos, en el caso que decidan
invertir en este nuevo proyecto.

En base a toda la informacion recibida, se debe tomar en cuenta, tomar una competencia de
seguidor, ya que existe marcas posicionadas en la ciudad, por lo que Fiorenzza debera ofrecer
calidad como las demas marcas a mejores precios; esto con la finalidad de igualar los ingresos
de la competencia. Esto se lograra ofreciendo nuestros productos a un menor precio pero
complementando con un mayor volumen de prendas, pero sin dejar de innovar.

Se recomienda también establecer indicadores reales que permitan a la organizacion medir

sus accionen o avances que se han planteado a un inicio, para asi llevar control de las acciones.
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4.9. Anexos

Consentimiento Informado

Yo, ROS0 Covpasd con C.I. nimero O

OlnzA 763 -6 , libre y voluntariamente manifiesto que he sido debidamente
informada y en consecuencia autorizo se mg realice la debida entrevista con fines
académicos por parte del estudiante Andiéy Lozaolo con C.I.
nimero <%0L1 3¥33 -4 | pudiendo hacer uso de esta informacion para su trabajo de
titulacion de la Universidad del Azuay. Es importante también recalcar que la
informacién remitida no sera difundida en ningiin medio y se protegera el anonimato del
entrevistado.

Es todo cuanto puedo decir en honor a la verdad.

Atentamente

Rk

Firma del entrevistado

Consentimiento Informado

Yo, fadiea Malo  Gellinep con C.I. niimero

ONOHEST S | S, libre y voluntariamente manifiesto que he sido debidamente
informada y en consecuencia autorizo se me realice la debida entrevista con fines
académicos por parte del estudiante A adres Lozevols con C.I.
ntmero  (o¢ ($5¥3-¢ , pudiendo hacer uso de esta informacién para su trabajo de
titulacién de la Universidad del Azuay. Es importante también recalcar que la
informacién remitida no seréa difundida en ningtin medio y se protegerd el anonimato del
entrevistado.

Es todo cuanto puedo decir en honor a la verdad.

Atentamente

indiedlflaloX

Firma del entrevistado
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Consentimiento Informado

Yo, Ximerw /%/0 con C.I. niimero

NILOLYITE0T , libre y voluntariamente manifiesto que he sido debidamente
informada y en consecuencia autorizo se me realice la debida entrevista con fines
académicos por parte del estudiante fodrt) Loadl (¢ gy con C.I.
numero__ 0397 1Y y3-4 , pudiendo hacer uso de esta informacién para su trabajo de
titulacién de la Universidad del Azuay. Es importante también recalcar que la
informaci6n remitida no ser4 difundida en ningtin medio y se protegeré el anonimato del

entrevistado.

Es todo cuanto puedo decir en honor a la verdad.

Atentamente

C Yot/
Firma del entrevistado

| Consentimiento Informado

/

Yo, ﬁuﬂ/ . Sean con C.I. niimero

) 0/s 25924, librey voluntariamente manifiesto que he sido debidamente
informada y en consecuencia autorizo se me realice la debida entrevista con fines
académicos por parte del estudiante Sndps Loreds con C.L
nimero oi0>)(324% ¢, pudiendo hacer uso de esta informacion para su trabajo de
titulacién de la Universidad del Azuay. Es importante también recalcar que la
informacién remitida no sera difundida en ningiin medio y se protegera el anonimato del
entrevistado.

Es todo cuanto puedo decir en honor a la verdad.

Atentamente

o -7
bt wd o
& -

—~e

o

Firma del entrevistado
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Consentimiento Informado

Yo, /b \\)\ oG Aone \ con C.I. nimero

(Ve e VAR S1®) , libre y voluntariamente manifiesto que he sido debidamente
informada y en consecuencia autorizo se me realice la debida entrevista con fines
académicos por parte del estudiante ___“nd) loractd con C.IL
némero_03021 #8234, pudiendo hacer uso de esta informacién para su trabajo de
titulacién de la Universidad del Azuay. Es importante también recalcar que la
informacién remitida no seré difundida en ningin medio y se protegerd el anonimato del
entrevistado.

Es todo cuanto puedo decir en honor a la verdad.

Atentamente
Rt GID
\
Firma del entrevistado
Consentimiento Informado
Yo, 9\ )i O« 0o ¥ con C.I. ntimero
OV WMOT AN , libre y voluntariamente manifiesto que he sido debidamente
informada y en consecuencia autorizo se me realice la debida entrevista con fines
académicos por parte del estudiante drey Loosaelo con C.I.

nimero ¢ 1021 238 3-4___, pudiendo hacer uso de esta informacién para su trabajo de
titulacién de la Universidad del Azuay. Es importante también recalcar que la
informaci6n remitida no serd difundida en ninglin medio y se protegerd el anonimato del
entrevistado.

Es todo cuanto puedo decir en honor a la verdad.

Atentamente

< D
i\\\(\‘f‘o ~eeno \

Firma del entrevistado
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Consentimiento Informado

y 2 2 2 2

Yo, A [ /L g‘ jalec /{‘ P70 on C1L niimero
104512434, libre y voluntariamente manifiesto que he sido debidamente

informada y en consecuencia autorizo se me realice la debida entrevista con fines

académicos por parte del estudiante Ade) (7 i con C.I
nimero_ 3621X8&3 -4 , pudiendo hacer uso de esta informacién para su trabajo de

titulacién de la Universidad del Azuay. Es importante también recalcar que la
informaci6n remitida no sera difundida en ningiin medio y se protegerd el anonimato del
entrevistado.

Es todo cuanto puedo decir en honor a la verdad.

Atentamente

€ 4 e Sl/arsl;lw /{

Firma del entrevistado

Consentimiento Informado

Yo, dosl; ne Gl to con C.I niimero

& (e O34 941, libre y voluntariamente manifiesto que he sido debidamente
informada y en consecuencia autorizo se me ealice la debida entrevista con fines
académicos por parte del estudiante Anilpe) Jopselo lonirgdi _con C.L
nimero_ ) ovi4¥235-4 _, pudiendo hacer uso de esta informacién para su trabajo de
titulacién de la Universidad del Azuay. Es importante también recalcar que la
informaci6n remitida no seré difundida en ninglin medio y se protegeré el anonimato del
entrevistado.

Es todo cuanto puedo decir en honor a la verdad.

Atentamente

- WYALE,

&
Firma del entrevistado
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Consentimiento Informado

Yo, Toonne Sevnerio. 3 con C.I ntimero

o1c1514%a19 , libre y voluntariamente manifiesto que he sido debidamente
informada y en consecuencia autorizo se me realice la debida entrevista con fines
académicos por parte del estudiante ,4,4;,’,«. J lozaxdo con C.I.
ntimero_ 001 ¥£8 24, pudiendo hacer uso de esta informacién para su trabajo de
titulacién de la Universidad del Azuay. Es importante también recalcar que la
informacién remitida no serd difundida en ningiin medio y se protegerd el anonimato del
entrevistado.

Es todo cuanto puedo decir en honor a la verdad.

Atentamente

Firma del entrevistado

Consentimiento Informado

Yo, l aria__ Mod orelle con C.I. nimero

oinl9lsy 22 libre y voluntariamente manifiesto que he sido debidamente
informada y en consecuencia autorizo se me realice la debida entrevista con fines
académicos por parte del estudiante //ld/fl Lozl con C.I.
ntimero__ 302/ 22%3-4 , pudiendo hacer uso de esta informacién para su trabajo de
titulacién de la Universidad del Azuay. Es importante también recalcar que la
informaci6n remitida no seré difundida en ningtin medio y se protegeré el anonimato del
entrevistado.

Es todo cuanto puedo decir en honor a la verdad.

Atentamente

/2 : // e
— ,J/ s
——

Firma del entrevistado
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Consentimiento Informado

Yo, _cO\o Calore onaln con C.I. niimero OLOLQSK3 3

_, libre y voluntariamente manifiesto que he sido debidamente
informada y en consecuencia autorizo se me realice la debida entrevista con fines
académicos por parte del estudiante Apdres Lozosds con C.I.
nimero__ &30 21 y¥¥ 2~ pudiendo hacer uso de esta informaci6n para su trabajo de
titulacién de la Universidad del Azuay. Es importante también recalcar que la
informacién remitida no sera difundida en ningtin medio y se protegeré el anonimato del
entrevistado.

Es todo cuanto puedo decir en honor a la verdad.

Atentamente

£ (-’-ss\;m ool
- / B fi

Firma del entrevistado

Consentimiento Informado

Yo, Naniela Gismer con C.I. niimero O104{{OOH-O

, libre y voluntariamente manifiesto que he sido debidamente
informada y en consecuencia autorizo se me realice la debida entrevista con fines
académicos por parte del estudiante //l/u/rv’ s Zomza con C.I.
nimero_ 030/ /¥¥43 ¢ _, pudiendo hacer uso de esta informaci6n para su trabajo de
titulacion de la Universidad del Azuay. Es importante también recalcar que la
informacién remitida no ser4 difundida en ningiin medio y se protegerd el anonimato del
entrevistado.

Es todo cuanto puedo decir en honor a la verdad.

Atentamente

e 2 .
AEm @m{rﬁ\c -

Firma del entrevistado
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Doctora Maria Elena Ramirez Aguilar, Secretaria de la Facultad de Ciencias de Ia Administracion
de la Universidad del Azuay

CERTIFICA:

Que, el Consejo de Facultad en sesién del 27 de febrero de 2019, conocié y aprobé la solicitud
para realizacion del trabajo de titulacion, presentada por; :

Estudiante:  Andrés Esteban Lozado Carangui cbdigo 62401

Tema: - “Propuesta de estrategias de posicionamiento de marca para la empresa
Fiorenzza en la ciudad de Cuenca”
Previo a la obtencion del titulo de Inggniero Comercial

Director; Ing. Juan Francisco Alvarez Valencia

Tribunal: Ing. Maria Elena Castro Rivera € Ing. Marco Rios Pgpee

Plazo de presentacion del trabajo de titulacion: Se fijo como plazo para la entrega de! trabajo de
titulacién, conforme a la Disposicion Tercera del Reglamento de Régimen Académico, un periodo
academico, contado desde la fecha de la aprobacion del disefio del trabajo, esto es hasta el 27 de agosto
de 2019.

E INFORMA:

Que, en aplicacion de la Disposicion General Cuarta del Reglamento de Régimen Académico
vigente, en caso de que las estudiantes no culminen y aprueben el trabajo de fitulacién luego de
dos perfodos académicos contados a partir de su fecha de culminacién de estudios, deberan
realizar la actualizacion de conocimientos previa a su titulacion.

Cuenca, 28 de febrero de 2018

(oo 22
Dra. hgé;'néaREnirez Aguilar

Secretaria de la Facultad de
Ciencias de la Administracién
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w | Fcuel Oficio: Revision Trabajo Titulacién (UTE) A0V oored

o Administracion Versidn 01
de Empresas 03/08/2016
Piginaldel
Lugar de Almacenamiento Retenclén Disposicién Final
F: VDA Calidad/Académico Estudi {UTE/Trabajos de Titulacién/Registros 3 afos Al en nube de I

Cuenca, 4 de Enero de 2019
Oficio: EA-1848-2019-UDA

Ingeniero

OSWALDO MERCHAN MANZANO

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
Su despacho

De nuestra consideracion:

La Junta Académica de la Escuela de Administracion, en relacién a la Denuncia/Protocole de Trabajo de
Titulacién, presentado por Lozado Carangui Andrés Esteban con codigo 62401, tema: “Propuesta de
estrategias de posicionamiento de marca para la empresa Fiorenzza en la ciudad de Cuenca”, informa que,
este trabajo cumple con la metodologia propuesta en la “Guia para elaboraciony presentacién de la denuncia/

protocolo de trabajo de titulacion”

Director: Ing. Juan Francisco Alvarez

Tribunal sugerido: Ing. Maria Elena Castro
Ing. Marco Rios

Atentamente,

e S :J'_ "

G %“A OSE GONZALEZ

oordinadora de la Junta de Administracion
Universidad del Azuay

7

F.
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CONVOCATORIA

Por disposicion de la Junta Académica de la escuela de Administracién de Empresas, se
convoca a los Miembros del Tribunal Examinador, a la sustentacién del Protocolo del
Trabajo de Titulacién: Propuesta de estrategias de posicionamiento de marca para la
empresa Fiorenzza en la ciudad de Cuenca, presentado por el estudiante Lozado
Carangui Andrés Esteban con codigo 62401, previa a la obtencién del titulo de
Ingeniero Comercial, para el dia, Jueves, 31 de enero de 2019 a las 10h30

Tomar en cuenta que posterior a la sustentacion del Disefio del Trabajo de Titulacion,
por ningiin concepto se puede realizar modificaciones ni cambios en los documentos;
linicamente, en caso de disefio aprobado con modificacidn, el Director adjuntard al
esquema un oficio indicando que se procede con los cambios sugeridos.

Cuenca, 21 de enero de 2019

-7
7 ;o
£ ¢’4<‘~'i{:
4 /iéff"’- S

Dra. Maria Eletia Ramirez Aguilar
Secretaria de la Facultad

Ing. Juan Fracisco Alvarez

Ing. Maria Elena Castro

Ing. Marco Rios
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ACTA !
SUSTENTACION DE PROTOCOLO/DENUNCIA DEL TRABAJO DE TITULACION

Nombre del estudiante: Lozado Carangui Andrés Esteban
Cédigo: 62401

Director sugerido: Ing. Juan Francisco Alvarez
Codirector (opcional):
Tribunal: Ing. Maria Elena Castm e Ing Marco Rios

owum e wNPE

Tituio propuesto: Propuesta de cst1ateg1as de pos101onannento de marca para la empresa
Fiorenzza en la ciudad de Cuenca .
% 7. Aceptado sin modificaciones:

8. Aceptado con las siguientes modificaciones:

9. No aceptado
10, lustificacidn:

L
...:._u,.?_...._-m:h—.-.a.. ....-.-..-.---..--a-..q.n.a..a.a‘.uu....-.-.
Ing. NJana Elena Castro R, Ing. Marco Rios
5r mzado Larangm Andrés Esteban Dra. Maria Elena Ramirez Aguilar

Secretaria de la Facultad



)

N e e

@

UNIVERSIDAD
DEL AZUAY

RUBRICA PARA LA EVALUACION DEL PROTOCOLO DE TRABAJO DE TITULACION

(Tribunal)

Nombre del estudiante: Lozado Carangui Andrés Esteban
Codigo: 62401

Director sugerido: Ing. Juan Francisco Alvarez
Codirector {opcional):

= LS

5. Titulo propuesto: Propuesta de estrateglas de posicionamiento de marca para la empresa

Fiorenzza en la ciudad de Cuenca
6. Revisores tribunal: Ing. Maria Elena Castro e Ing. Marco Rios

Cumple No cumple

Problemética y/o pregunta de investigacion

1. ¢Presenta una descripcién precisa y clara?

2. ¢Tiene relevancia profesional y social?

Objetivo general

3. {Concuerda con el problema formulado?

4, ¢Se encuentra redactado en tiempo verbal infinitive?

Qbjetivos especificos

5. ¢Permiten cumplir con el objetivo general?

6. 4Son comprobables cualitativa o cuantitativamente?

Metodologia

7. éSe encuentran disponibles los datos y materiales mencionados?

T a . . I .
8. ¢las actividades se presentan siguiendo una secuencia logica?

9. ¢Las actividades permitirdn la consecucidn de los objetivos especificos
planteados?

V4
10. éLas téenicas planteadas estan de acuerdo con el tipo de investigacién? <
Resultados esperados
11.¢Son relevantes para resolver o contribuir con el problema formulade? 7
12. ¢Concuerdan con los ohjetivos especificos? v
13. ¢Se detalla la forma de presentacién de los resultados? /

14. ¢ Los resultados esperados son consecuencia, en todos los cases, de las
actividades mencionadas?

Nota sobre 10 puntos: A0

tng. Juan Francisco Alvarez Ing/Maria Elena Castro o

Iy

Ing. Marco Rios




- Yrgeniers;
_ Oswaldo Merchdn Manzano
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De mi/ nuestra consideracién,

°
4
R i
UNIVERSIDAD
DEL AZULY

ADRA-RE-CET-57

ui Excuel: L5
; ..&Eﬁ.l.i.n.ai.:m::iéa Dﬂcm Egtudlante Apmbac:én dISEﬁG Version 01

| de Empresas

.................. m'““qmm Mumjg.,. ErE— - el
F: Archive Secretatis de |a Facultad 5 afos AMmacanar en archive pative de la Facultad
"""""""""""" Cuenca, 18 de-diciembre de-2018

DECANO DE LA FACULTAD DE CiENCIAS DELA ADMINISTRACléN

____Estimado Sefior Decano, yo/ nosotros Andrés Esteban Lozado Carangui con C.I. 0302188834,

“nuestro agradecimiento.”

e ATERtENTE T




Cuenca, 18 de diciembre de 2018

Ingeniero,

Oswaldo Merchdn Manzano

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCEAS DE LA ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

De mi consideracion,

Yo Flavio Florencio Lozado Cardenas, Gerente propietario de la empresa Fiorenzza, autorizo al
estudiante Andrés Esteban Lozado Carangui de la Carrera de Administracién de Empresas de
la Universidad del Azuay, a realizar su trabajo de titulacion previo a la obtencién del titulo de
Ingeniero Comercial en la empresa que represento, la cual se compromete a proporcionar a las

estudiantes, los documentos e informacién requerida para el desarrollo de su labor.

Sin otro particular, suscribo

Atentamente

L=

Y
Alavio Florencio Lozado Cardenas
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o e Oficio Director: Aprobacién disefio o o2
da Empresas D8O/ 2007
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Lugar de Almacenamiento Retencién Disposicidn Final
f: Archivo Secretaria de la Facultad 5 afios Almacenar en archive pasive de la Facultad
Cuenca, 17 de diciembre de 2018
Ingeniero,

Oswaldo Merchdn Manzano
DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

De mi consideracion,

Yo, Juan Francisco Alvarez Valencia informo que he revisado el protocolo de trabajo de
titulacion elaborado previo a la obtencién del titulo de Ingenier{o/a) Comercial denominado,
“Propuesta de estrategias de poéicionamiento de marca para la empresa Fiorenzza en la
ciudad de Cuenca”, realizado por el/los estudiante/s Andrés Esteban Lozado Carangui, con
coédigo estudiantil 62401, protocolo que a mi criterio, cumple con los lineamientos y

requerimientos establecidos por ia carrera.

Por lo expuesto, me permito sugerir que sea considerado para la revisidn y sustentacién del
mismo,

Sin otro particular, me suscribo.

Atentamente

Juan Fra(cisco Alvarez Valencia
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© Que, el sefior LOZADO CARANGUI ANDRES ESTEBAN con cédigo de estudiante

URIVERSIDAD
DEL AZUAY

DOCTORA MARIA ELENA RAMIREZ AGUIL AR, SECRETARM IJE l..A

CFACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION DE LA L’i%;ivERsmAb'bEL

' "~ CERTIFICA: _

~ Nro. 62401, alumno de la carrera de ADMINISTRACION DE. EMPRESAS, tiene

_..aprobado el..90,66%..de créditos de su--malla eurrieudar.

" Derecho No. 001-001-000178594

—Dra.-Maria-Elena Ramirez - Aguilar-
SECRETARIA DE LA FACULTAD
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o |Facultad Ribrica para evaluacién del Protocolo de

4
. Ciencias de | . . . : . :
¥ |Gendasdel®  Trabajo de Titulacion (Metodélogo y Director)

1.1.Nombre de! Estudiante: Andrés Esteban Lozado Carangui
1.1.1. Codigo: 62401

1.2.Director sugerido: Ing. Juan Francisco Alvarez Valencia

1.3.Docente metoddiogo: Magister Priscila Fabiola Verdugo Cardenas

1.4.Titulo propuesto: Propuesta de estrategias de posicionamiento de marca para la empresa
Fiorenzza en la ciudad de Cuenca

DIRECTOR METODOLOGO
Cumple No Cumple No
cumple cumple

Linea de investigacién

1. ¢El contenido se enmarca en la linea de investigacion
seleccionada?

Titulo Propuesto

2. ¢Es informativo?

3. ¢Es conciso?

Estado del arte

4. ¢ldentifica claramente el contexto histdrico, cientifico, global y
regional del tema del trabajo?

5. :Describe |a teorfa en la que se enmarca el trabajo

6. JDescribe los trabajos relacionados mds relevantes?

7. ¢Utiliza citas bibliograficas?

Problemética

8. Presenta una descripcién precisa y clara?

9. ¢Tiene relevancia profesional y social?

Pregunta de investigacién

10. éPresenta una descripcion precisa y clara?

11. ¢Tiene relevancia profesional y social?

Hipétesis {opcional)

12. ¢Se expresa de forma clara?

13, {Es factible de verificacidn?

Objetivo general

14. i Concuerda con el problema formulado?

15. ¢Se encuentra redactado en tiempo verbal infinitivo?

Objetivos especificos

16. ¢Permiten cumplir con el objetivo general?

17. $Son comprobables cualitativa o cua ntitativamente?

Metodologia

18. ¢Se encuentran disponibles los datos y materiales
mencionados?

19. éLas actividades se presentan siguiendo una secuencia I6gica?

20, ¢Las actividades permitiran la consecucion de los objetivos
especificos planteados?

21. {Las técnicas planteadas estdn de acuerdo con el tipo de
investigacion?

Resultados esperados

22. :Son relevantes para resolver o contribuir con el problema - P
formulado?

23, ¢Concuerdan con los objetivos especificos?
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©ya  [Faculted Rabrica para evaluacién del Protocolo de
Trabajo de Titulacién (Metoddlogo y Directer)

] ..
w . |Cienciasdela
L |Administracion

DIRECTOR METODGLOGO
Cumple No Cumple No
cumple cumple
24. ¢Se detalla la forma de presentacidn de los resultados? - —
25. ¢Los resuitados esperados son consecuencia, en todos los -
casos, de las actividades mencionadas? il
Supuestos y riesgos
26. é5e n‘?er}cionan jos supuestos y riesgos mas relevantes, en caso - P
de existir?
27. iEs conveniente llevar a cabo el trabajo dado los supuestos y - -
riesgos mencionados?
Presupuesto
28. {El presupuesto es razonable? - ca
29, ¢Se consideran los rubros més relevantes? =E - -
Cronograma
30. éLos plazos para las actividades estén de acuerdo con el = -
reglamento?
Citas y Referencias del docurmento
31. ¢Se siguen las recomendaciones de normas internacionales = -~
para citar?
Expresién escrita
32. ¢La redaccidn es clara y facilimente comprensible? Wi -~
33. ¢El texto se encuentra libre de faltas ortograficas? i} -

OBSERVACIONES METODOLOGO:

-

OBSERVACIONES DIRECTOR:

METODOLOGO

DIRECTOR
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Nombre de Estudiante(s):

. Lozado Carangni Andrés Esteban.... ..o i smimaie
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Ing e TRy A]varez?alenma

_Cuenca-Ecuador
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1. Datos Generales

.................... 1 .hﬂmhre ,de.]. Eﬁtﬂdl‘a‘ﬂtﬁ
_Lozado Carangui Andrés Esteban

1.1.1. Cédigo

.+ Enzado, Caranmit- Andrée Bafaban s e esem e g soue e s s e :
Teléfono: 072241846

T e S S T s

_..Correo Electrénico: andres.lozado@hotmail.com

- :2---Dire¢t0r-$ugeridﬂ:~ﬁtiv arez Va mma?Juanansco‘Ingmmo

.1.2.1.  Contacto: R o i e _
Celular: 0992694265
wiorreo-Electrénieo:- faluarezv(@uﬂgu&y:adu;ee....... DR T R e e e e AT AT L

1 3. Asesnr Metuduloglcu Verdugu, Cardenas P‘nsclla ‘e’laster

1.4. Tribunal designado: " o

1 3. Aprobacién:

1.6. Linea de Inveshgaclﬁn de la Carrera
~5311 Organizacion y direccidn de empresas

sk ﬁ ". Tipode trﬂhajﬂ-
a} Proyecto de mv&sugacmn
-~} Investigaeién formativa-

1.7. Area de Estudio:
“TMarketing estratégico, Estadistica, Tnvesugar,mn de mercados.”

1 8 Titulo Propuesto
~Propuesta de estrategias de posicionamienty de miarea para o enipresa Fioretizzg en

................... ot e TS B Al SR (N =y e sy oA e s
................... N UEVD.. -

e e
...2..1..Mo.tivo.d.e.la.lnvesﬁgaci_én:....... PSP T PP
_ En la actualidad, las empresas pequefias y principalmente familiares con varios afios

de trayectona han desaparec1do por las exigencias del mercado Yy la falta de
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respuesta a tendencias camb1anf'e"§’<5§3ﬁ35&%@&ucmon a la que se dedican; es por

ello que la presente investigacién nos permitird establecer una propuesia de
estrategxas ‘para posmlona:r la marca Florenzza 'Y que sea fémlmente aphcable a
empresas de este t1po asi poder reﬂejar el mcremento de ventas y ﬁdehdad delos
clientes. Es por ‘este motivo que nos vemos en la necesidad de. posmmnar la marca
" Fiorenzza que represente la calidad de los productos y que sea facilmente reconocida

En v1rtud de lo expuesto se plantea reahzar una propuesta para pomc:cmar la marca
““Fmrenzza que es una empresa dedicada a la confeccmn de ropa de dama ba_|o un

-esquema de éit-a"costura, lo que ayudara aestaa pomcmnarse en el mercado }r enla
T hente de cada cliente que compre nuestro producto, as{ la empresa expandird sus

“actividades, siendo este el primer paso para la posibilidad de nacionalizarse.”

YT S A e R A e A
Fiotenzza es una empresa que inicio sus actividades en et affo 1998; fecha-desde la-cual -

~ha trabajado-constantemente-en-el-aumento-anual de-sus-ingresos; lo-cual-lo-consiguié -

... hasta-el-afio-2014..que - firmo--contratos-de - cantidades - considerables..con GIPIESAS. ..o
pﬁblicas;.mn.la.diﬁcil..emn.amia.dal..paiz,..c.ambia:ml.sus.parénwtma.df:..mtimmta, (S
__decir, decidieron ya no_usar trajes ejecutivos, si.no casacas de la institucion, lineas que
__nuestra empresa no_maneja; a buena hora, nunca se descuidd a los clientes particulares

_por lo que nunca se incurrié en perdidas, pero por supuesto las ventas disminuyeron

considerablemente, afectando las utilidades.

. Los.0ltimos. 3. afios. se.han mantenido ingresos promedio,.lo.cual hemos. visto. comoun. ..
. problema ya que nuestra meta es aumentar afio tras afio nuestras ventas, lo cual no.se

st cumpliendo, es por esto que se analiz la posibilidad de buscar nuevos mercados.

e Mo 1 Pregunta -de- Inveﬂ.tig.acl.én e e L L R
({,Fsta posicionada la marca Fmrenzza en ]a cmdad de Cuenca"

;,Qué estrateglas se utxhzar{a para pnsmmnar la marca Fmrmzza'?

2.4. Resumen
Bl presente trabajo-de investigacidn desarrollard una - propuesta de estrategias-de-

................. Fﬂsiﬂiﬂnﬂmieﬂtﬂtnmnum mtrcado.pam ]a emprﬂsﬂFimﬂzza; Sﬂﬁﬂ&lizﬂré
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diferentes aspectos importantes como posibles clientes y la competencia en la ciudad

~de Cuenca, las cuales obtendremos a través de encuestas y enfrevistas con las que

Trecopilaremos informacion neécesaria para dnalizar el ‘posicichariients actiial de g

“marcay proponer difererites estrategias para el posicionamiento de la empresa; que

~no$-ayudard-a-crear-la-imagen-con-la-que-deseamos-que-nuestro-mercado -meta

-------------------- identifique -a--la-marca-y-asi-establecernos -en.-sus- mentes--como-.una - marca. que-

.satisfaga necesidades ... . S

an .2.'.5.....M-ﬁ»fc.ﬁn.t.éﬁ.fi.c.(j....................................................¢................... 2L .y RS, e PR ch " Lo v sy e, Lo,y L i 'y
.2.5.1 Andlisis externo ¢ interno de la empresa

El fundador-dela-empresa; quien-obtuvo-los-conocimientos-del-arte-de-ta-confeceibn -

--en-el extranjero;-ha trabajado-siempre por-la-mejora continua-de-la organizacién;-a la

-.fecha actual, luego.de 30 afios en.el mercado,.se ha posicionade.en.Azogues.coma.Ja. ...

_fabrica_gque mds produce industrialmente en la ciudad, utilizando alta costura y

_.ofreciendo un producto de calidad y de caracteristicas en el perfeccionamiento del =~

—{Foza también de-beneficios como empresa al formar parte-del gremio de - Artesanos.

ecuatorianos,. los. mas. importantes. dirigidos a la_mano_de_obra, que eximen.a la

.empresa_del pago. de los bencficios como por gjiemplo. los fondos dc rcscrva y___los

_A.l....jngresar....a...Ei.gre,nzza.. enelpo;ta]decompraspﬁbhcasenelzgllsegan(f)

..contratos.de. altas.cantidades econémicas en el sector piiblico, por supuesto, esto hizo.

_que los ingresos aumentaran considerablemente durante 3 afios, respecto al aumento

_.anual que se tenia antes del 2012. La economia del pais se vio dificil y cambiaron sus

unifermes a casacas institucionales, lo cual hizo que la organizacion dejara de seguir

ﬁrmando este t1po de contratos, regresando a los ingresos antenores de alrededor de

$50000 anuales $3 0000 menos que con el trabajo para ias empresas publ1cas

..Las nuevas metas que la empresa aspira, son similares a las que obtenian en el

per10d02012—2015, pero ahora dirigiéndose 4 nuevos mercados en los que pueda

ofrecer su trabajo y que este sea valorado, el andlisis de esta posibilidad es el que

trabajaremos en este proyecto de investigacién.
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e UMIVERSIDAD
Andlisis PEST DEL AZUAY

Segiin Chapman (2004), el analisis PEST es una herramienta para comprender el

- direccion de-un-negocio.. Comprende un.analisis. del. mercado.que. gira. entorno.a.un.........

...negocia, estudiando los factores politicos, economicos, sociales. y. teenologicos. es.....

__analisis FODA que comprende tanto el externo como el interno.

__huestras caracteristicas de empresa, e

* Para el andlisis tanto interno como externo de la empresa aplicaremos el FODA que,

“es de Tos ‘métodos mas eficaces para identificar y analizar Ta informacion, segin

R e

" 'proponer ideas para la solucion de problemas’y Ia mejora continua que sed niecesaria
T para Fiorenzzay sus detividades; sin afectar 1as buenas practicas corn lasque hastael

__La configuracién de las 5 fuerzas de Porter nos indica de inmediato la manera en que

la industria “funciona”, como crea y comparte valor (Magretta, 2014)

_..Uno de los medios para analizar el ambiente interno. de la empresa, es ¢l desarrollar .

. las actividades que Michae! Porter ha definido como la cadena de valor, con la cual

podemos generar una ventaja competitiva respecto a nuestra competencia del

mercado. Estas 5 fuerzas que Porter nos explica y nos hace ofrecer al cliente un plus

en el producto o servicio, son: la logistica de entrada, las operaciones de produccion,

[T = RS |
R
"Eﬁ&lmllﬁm.}ﬁ.ﬂ : ..I"'T.".'_..: L



ADM-RE-EST-0!
Version 01
20/03/2017

Pagina 6 de 16

logistica de salida, marketing y ventas y el servicio al cliente, las cuales analizaremos
e e s it
2.5.2 Segmentacién
(1]

-Segin. Leyva. (2016),. la..segmentacion..“es la divisién. del mercado..en. grupos......

_homogéneos, basado en agrupaciones de acuerdo con caracteristicas similares, para

- Para-ofrecer-un-producto-que-sea satisfactorio-para-los-consumnidores; €l primer-pase------
seria.-seleccionar-¢l-tipo de clientes al que nos-dirigiremos, en-base a-las-exigencias- -
_.que_este_grupo.de._personas. tenga, podremos. darle a nuestro producta. o.servicio
atributos que cumplan con expectativas da acuerdo a la porcion del mercado alaque ..
.. decidamos atender. En caso de omitir este paso, puede ser contra producente parala
empresa, ya que divagarlamos en lo que ofrecemos, creando inseguridad y

desconformidad de parte de los posibles clientes.

En este caso, nos.dirigimos a las mujeres de la ciudad, con un producto necesariode ...
__uso diario_en las personas, como son las prendas de vestir, siendo estas de alta
.costura para un segmento de clase social media, media alta y alta; priorizando los

articulos elegantes dirigidos a eventos sociales, en los cuales se pueda apreciar la

calidad de la costura.
22,1 Proceso de la segmentacion
"""" Sepun Lépez Machuca y Testis (2010) nos-dicern que existen pasos 4 seguircon tos
cuales podemos-elegir-el-mercado-de la-mejor manera-siguiendo una secuencia entre

............... ellos tenemos:

S B b S e i e S eI G e et
e R AT ST e T ORI ACH ST diSHOTIb1E S Bl B aaiIG e e e~ S
= Elaboracién de Tos perfites de los segmentog
.................. v Bvaluacidén-de la-'segrrren-tacién"-----------~----------------------
m—Seleccion de 108 SUBEFUPOS- OBJOVOS -
=....Disefio .de.la.estra.tégia.comemial..para.cada.segmento objetiva S e SR SRS

oo Analisis final.de lasegmentacién. o e e i s

....2.5.-.3.Mercadu.m.eta.................‘...... 2 R B O S e WP PP T TP LT PP PR
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Segin Holguin (2012), es el seg%%%du al cual la empresa esta dispuesta
a dirigirse con el producto o servicio que ofrece, tratando de satisfacer a los

~consumidores con caracteristicas unicas y similares a lo que ellos esperan.

__Para obtener un-mercado neta. funcional se.debe.seguir.una.secuencia.de paso.que. ...

e COTI L ACTOTL EXJUOTYINUDES . ..ot oo e 55 e o

ooMercadss compatibley cot 1A mision” detaempresa; as enipresas deben

- definir-el mercado al cual-se dirige y que productos-usara para-este-mercado———

-con-el-fin de satisfacer las necesidades del- cONSUMUAOF: s

largoplazo i A T R e e s S

. Que el nﬁmem de competldores sea bajo en ei mercado el cual la empresa s€

COﬂCEtIlt['ﬂ
Creac:dn de una propwesta de posmmnmmento )r un markeﬂng rmx adecuado

para; cada tsp-o de los segmentos a los cua]es se enfoca ]a empresa..

_..“If-:-_r_]_s_:mc_a&.@m!.::rééqﬁ&ﬁ&tﬁﬂ@imm.ﬁz@l@.@.r_am.s&gmtnto como:

el riesgo.de desaparecer en cOrfo HEMPO. ..cnicinrn

- Ingresar_con_varios. productos al mismo. segmento: las_empresas entran al
_ mercado con una linea de productos y buscan convertirse en especialistas deesa

chentﬁs

--~-'Ingresar-eon-uﬂ“productfra-un--segmﬂnto*-aqui-se-emuentraﬂ--las-empmsas-que-ﬂa----------

_ linea,
Ingresa: con pmductns dlfere:ntes a sagmentcs dlferentes las empresas adoptan

esa estrategla para tener un creclmlenlc- 2 puder atender a dlferentes t:pos de

Siguiendo esta serie de recomendaciones, la probablhdad de seleccionar un mercado

~_meta satisfactoria son altas, desde el cual partiremos ofreciendo un producto y servicio

con caracteristmas segun el mercado meta déindonos paso a una empresa

dlferencladnra

..._.2«5-4_..151.‘.‘."?.S;Eig.ﬂiéiﬁ.!!_ﬂﬂ_ mercado

waw I}»C“*
| ESgNiCIEme T |

..Que el mercado meta tenga relacién con los.recursos de.Ja SMPresa ...

..Que los mercados. meta.a cual se. dirige la empresa_le puedan dar utilidad a
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Segan Calvo (2016), el estudio de mercado hace referencia a las diferentes

investigaciones que se hace a la competencia y consumidores, con el fin de obtener la’

~ informacion necesaria para saber como estdn establecidos, sus caracteristicas'y To

~ Obtendremos entonces el tamafio del mercado, tendencias a las que estd expuesta el

negocio, gustos y preferencias de los consumidores, caracteristicas que buscan en el

~optimo; - entre ellospuedesercuantitativo o cualitativodedonde ~se—deslinda

diferentes -métodos-de—-extracciéon -de- informacion-como--encuestas; -entrevistas-a

-grupos.focales.o demés, .

observar nuestras fortalezas, oportiinidades; “debilidades y anieriazas, con el firide

~analizar-el-entorno-dentro-y fuera de la empresa; aplicacion-de tas 5-fuerzas de Porter -

—que-nos-indicara-los aspectos-en-donde--la-empresa-puede - tener riesgos; -y por

supuesto.también.las.4.C’s.del-mercado, que.comprende el anélisis de la.compafia, ...

.. potencializar estrateaias en cada uno de estos puntos y mejorarlos.

Al-final-de ta-debida realizacion de-esta-investigacién de mercado, sabremos qué tan--

optimo-es-poder-establecer-la-empresa-en cuestion de-analisis-en-un-mercado-nueve; -

..teniendo.como.-base-la-informacién. ya sustraida.de una.muestra de personas,.la.cual.........

..nos sirve de respaldo para defender la decision. que dé. coma resultado al finalizar el

_estudio de mercado, ya sea positiva o negativa paralaempresa.

2.5..5 P.O.Si.cionamiento ...................................................................................... o

Segtin Ries & Trout (1982), el posicionamiento no hace referencia al producto en si,

- mas bien es ubicar el producto en la mente de los consumidores para que este influya

"y sea recordado én cada cliente ‘que adquiera ¢ deésee adquirirlo; jQué expectativas

estd cumpliendo? y ;qué es To primero que piensas al escuchar una marca?; son

preguntas-que-al-ser-contestadas; significa-ya-estar posicionados -y estar-reconocidos-

por la diferenciacion que se ofrecid de Ja-competencia. i
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2.5.5.1 Pilares bésicos del posi%ﬁ A{“}ﬂ

Segiin Fajardo (2008) existen 3 pilares fundamentales para comprender el

- posicionamiento-de-nuestra-empresa; €l-primero -e5-de-identidad; en-este varmos-a-—--

. analizar y.verificar lo que nuestra-empresa realmente €s, que-£5.10. que qUETemos. que.........
..__.pemihan..los.mnsunﬂdnres._danuesm.mama.y..quﬁ.ga.lq.q,ue.nuastra.mama. realmenie.. ..
_ ofrece, una vez entendido esto, podremos estar seguros en base a que trabajaremos.

= "La'segunda"eS'ta'cumunicacitﬁn;-cun-la-cua]-maiizaremns-que-ts'ltrque-qmrcmn&que-------------

--------------------- el consumidor-entienda-de-nuestra-marca-y-el medio-para hacerllegar este mensaje-a-- -

ey Tdtercera € 1A ithagen orporativa, €S dedir, analizar qué”es ToTqueTlos
sotstunidores piensan de nuestra marca, cual “estaposicidn que ocupamos en-sus”

2.5.5.2 Método para ﬁjar el pusmmnamienm

Segun Fajardo {2(}08} el posmmnammmo consta de 3 etapas generales, las cuales

son el posmmnam:ento analitlco estrategmo ¥ el cuntro] del posmmnamnento cada

uno de estos de gran utlhdad para Gﬁtener eficiencia y eﬁcacla en las estrate.glas
. El analitico es el analisis ._1_1.jg¢gern0 actual sobre el pommonammntu de la empresa

donde esté encammada la orgamzac]én, cuales son nuest:ros atnbutos que podemos

pc:-tenmahzar para | la dlferanclamon de Ia competenc:a

_Una vez comprendida v analizada la primera etapa, se prosigue a encontrar la manera

_de hacer llegar dichos atributos de la marca y producto, que nos hace competentes,a

_____l_gg__ggp_gumidnrqgl_para que __i_e_:_Ilos capten esta inﬂ_:n_r_maciﬁn, es decir, escogemos el

mensaje y el medio para trasmitirlo y que puedan recibir nuestro mercado meta.

Y. por iltimo, haremos. un. control _del. posicionamiento. que bemos. obtenido del ..

_ resultado _de las etapas_anteriores, en el cual mediremos la eficacia de lo que

_establecimos y en caso de no ser funcional analizar nuevamente hasta legar al

objetwo
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Existen varios tipos de pcrsmlonarmentm esto dependeré siempre de que es lo que

tenemos pensado para nuestra marca, en este caso destacaremos algunos para luego

~seleccionar al mas importante y con el que padamos trabajar ‘entre estos tipos

Ttenemos:

Posmmnam:ento basado en las caractenstlcas del producto 0 sewlcm f:,l cual es
pns;cmnar segﬁn los atributos quc nos diferencien de la competencla para asi ganar

‘mercado con una venta_la compeunva la cual mejora lai lmage:n dela empresa

Posicionamiento en base a precio a’ cahdad que es ofrecer cahdad en el _producto y
servicio, el cual sea rela-::mnado con el preclo, as1 los consumldores se ﬂ]aran rnas en
el producto que en 10 que pcagan en esta caso estaremos ofreméndoles un pmducto ¥

msemcm de calldad aun prec:m lo suficientemente satisfactorio para ]as 2 partes “

.._.139:%1_9!9{'91}315&!9 .9.9!!.??.9&2?9.?1 usoestemetododemﬂlcmﬂesh&c&rmmﬂemn —
de[ productu con el dia a dia de una persona, como por ejemplo AXE, el desodorante
que conecta los a_letreos ¥ apuros que la persona nene a chano con el buen olor que

uno puede n'ansplrar

____P.'Q_.S.iE.iEE%?!i?EtO .._@rignt@d@fal ‘usuario el cual liga a la marca con un personaje
reconocido el cual sea influyente en los consumidores, asi las personas se sienten
identiﬁcadas ay hacen el uso del producto por afinidad a quien estd detrds de este

producto o aerwmo

. Posicionamiento ﬁQﬂ.Iﬁ.]ﬂﬁmll.&.].&.QQEI}J.EIEI!GE;..@ILQEI@..mﬁlﬂdﬂt.hﬁ&ﬂmﬂﬁl@fﬂﬁnﬁjﬂ_ﬂ. .
_la ventaja competitiva que tiene nuestro producto o empresa en relacién conladelas
__competencia, comparandolos y destacando las caracteristicas del por qué se

dlstmguen dando enf‘asts al valor agregado que se t:ene como caranterisncas

hac&éndole Ver como una mejor opmdn Fajardo (20{)3}

i mie HNGESTS - oo v ooy i sog v i s s e e e o s
No aplica.

il i S ﬂhjetwg General - e e e o S e it
Proponer estratcglas de pusmmnammnto para ]a marca Fmrenzza en la cmdad de

Cuenca.
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..Tipo de enfoque:

.. Este estudio se realiza bajo.un enfoque mixto. (cuali-cuantitativa). ...

El método que se aplicara serd el deductivo, el cual nos dard resultados especificos
fanto del cliente, competencia y mercado en el que intentamos adentramnos; y el
“inductivo al analizar aspectos especificos que hemos escogido para tomar una

. """aé'-iﬁﬁiﬁﬁ"@Eﬁéféil"é'ﬁ'B'éi"sié"ii"laé"iééﬁliﬁﬁd"s'"iii'ié"ae abtendré"ir'"'asi conocer las mejores ™
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2.8. Objetivos Especificos
1. Definir un marco teérico que consolide el tema a mveshgar

2. Analizar la situacion actual de la empre&ﬂ

3. "Geénerar una investigacién de mercado para la poblacion de Cuenca y

" consumidores de fi}ﬁﬁ'ﬁh’fi’t&ﬁiﬁ'ﬁﬁﬁ'E'iltﬁ'dds’lﬂi‘ﬁl’"""""""""'

WG e e o A L e o s

T gstratepias para establecernos en este nuevo’ fiercado.” BT

__operaria para analizar su snuamén actual ¥ de ‘esta manera poder ajustar las

estrateglas de posmmnannento a su modelo de negocm chha emrewsta se l]evara a

cabo con una gma que oS penmtuﬁ darle: segmmlento y lograr obtener la

" informacién necesarla ‘sobre los temas para la mvestlgamén Se aplicard también una

“encuesta de satisfaccion a clientes actuales, con la finalidad de conocer su

"'““sﬁiiéfa}&k:iﬁh"6”insé1ﬁ§'1‘:’éi&':'éiﬁﬁ'Eﬁé'i‘é}i"&é'"ld'éﬁiﬁi‘é&ﬁl""""""""""""

Admlonaimente se reahzarﬁ una mvesngamén dJe c.ampo, aplicando entrewstas a

" objetwa con el que se trahajaré, para el caso se establece analizar a mujeres de clase

pmfundldad a p031bles chentes potenmales, para lo cual debemos eleglr el grupo

" econdmica, media alta y alta que estén entre ios 20 y 70 afios de edad, realizando 12

“entrevistas las cuales se dividird en nimero iguales segun la edad, por ejemplo 3

T gnitrevistas a un grupo e el rango de 20 a 30 afios, 3 mas entre 31y 40 afios ydela

-misma manera para los rangos de 41 a 50 y 51 en adelante:-Mediante este rrétodo
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obtendremos informacién valiosa sobre nuevos gustos deseos y necesidades en

F malmente se obtendra mformacwn tanto dc la competenc1a precm y consum1dores,
optando un enfoque cuantitativo en base a una encuesta en la que se obtenga datos

sobre el precm ideal para los articulos, su punto de vista de una nueva tienda de ropa

y por supuesto cuales son Ias tiendas que en la actualidad les atrae y que les llama la

“tiempo y costos dedicados al proyecto; se encuestard a 200 personas divididas e 4
-rangos-de-edades-y-un-nimero-de-encuestas-igual-para-estas;-al-igual-que-las
...éntrevistas.se--tomaré--una-pob-laeién--e,ntre--?,()--y--l()-aﬁos-,- 20-30 afios, 31-40 afies, 41~

..50.aftos y.de 50.en adelante son los rangos.establecidos, aplicanda. .50 .encuestas a .

BB N0,

~Esta-cantidad-de-encuestasse-eligid por razones de-tiempo -y costos ya que es un
----------------- numero-apropiado-para-el-tiempo que - nos-otorgan-en-la realizacion-de la tesis-y e

-.1os.costes.es un.rubro que se puede costear satisfactoriamente.

2.10. Alcances y resultados esperados
Proponer estrategias de posicionamiento para la empresa Florenzza con las cuales

" podamos competir en la ciudad de Cuenca, implementando caracteristicas en el

“producto y servicio que sean diferenciadoras.
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2.11. Supuestos y riesgos UNIVERSIDAD

En el transcurso de realizacion del proy%é%% %%;F encontraremos con varios problemas,

empezando por la obtencién de la informacién necesaria para sostener el tema a
“desarrollar, también nos verermos obligados a encontrar a personas tanto para entrevistas
““como para Ilenar las debidds encuestas, én ‘esta sitlacion, estamos expuesto§ muy a
~iieiiuds 4 getite giie 1o quiea cotaborat; por 1o que oy complica en cuestiones de
“tiempo. También la captacidn de-la informacién de los-encuestados puede legar-a-seramn
--problema; que-en-muchos-de los-casos;-Henan-las-preguntas rapidamente-por-cumplir-y-—
. hacer.un. favor,.sin.entender que. nos.complican.mas.en.el andlisis.de.resultados; buscar.........
....gcnte.._c.orhpmme.tida__y_..rs:sponsablg..qua..ngs...a_y_ud.c...gm..u.na...v.g.r.d..a.dgz.r.a...c.:.apt.@@iér.l....t.i_.c..__l_g.._.__
_que necesitamos saber en nuestro proyecto para que lo realice conscientemente y tener

_una realidad més cercana sobre 1o que necesitamos saber del mercado.

Rubro Costo (USD) Justificacién
s R T Figo Ge tutoria debido a1 director |
| asignado__que nos_ayuda con la] .
redaccién de tesis.
--C.opl.as ........ lmpresiones.......y... $60 ..Se ....... n.eces.ital.a. ....... 1 0% imp.iementos .....
| articulos de oficina _debldos para la escritura, y dlversas

..... Tfansp@ﬁey\(léti@os.slso --qﬁ u'ﬂbﬁ}m .en..diferentes.. sel',“,‘[gres.
para llenar las encuestas, por lo que
‘| fiecesitamios ™ pard " la” T Teéspectiva’l
................................................................................ movilidad y alimentacion.
(Gastos extras $100 Haga clic agui para escnbu texto.
T TOTAL --------- ...$510... ................

__2.13. Financiamiento e
El pre}recto de mvesugac:dn se financiara con recursos pmp:os

2 14 Esquema tentatlvo
TR SARERIE """

................ ORI T NIARCD TERORI( s ==
“1:1;ANALISIS INTERNO Y EXTERNO DE LA EMPRESA™
...................... 111ANALI.S.IS.E.QQA

i 90 afarings [«qi'-' IR
MRS T - ]
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1.2.SEGMENTACION
............................... s
'~ 122MERCADO META
1.3.INVESTIGACION DE MERCADO
A BRI ARGy e
1.4.1 PILARES BASICOS DEL POSICIONAMIENTO
T —————
e PO B PO ST O AR TS R s s St
- Caipftilo 2 ANALTSIS ACTUAL DE TA EMPRESA o

.............. ¥ . 2 I AFIJICACICSN DEL FODA.... i
_2.2.APLICACION DEL PEST :
2.3.APLICACION DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER

Capitulo 3. INVESTIGACION DE MERCADO

3.1.INVESTIGACION CUALITATIVA
i3 12 RESULTADOS DE LAS ENTREVISTAS - oo
3.2.INVESTIGACION CUANTITATIVA
T3 ZTINFORME DE LOS RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS
........................... CAPITULO 4. PROPUESTA DE "~ ESTRATEGIAS "~ PARA™ [~
..ROSICIONAMIENTO DE I A MARCA FIORENZZA. | i

4.1 BENCHMARKING .o
(4.1 1 INFORME DE RESULTADOS DE BENCHMARKING

42, DEFINIR LAS ESTRATEGIAS PARA EL POSICIONAMIENTO

Recomendacmnes :

Anexos

2 15 Cronograma

“TActividad | Resultado esperado | Tiempo |
. e ASEIADAS) |
Analizar la | Aplicar un andlisis | Encontrar ventajas y | 5 semanas
.......................... "SituaCi'én"actua'l"de" PEST un FODAy desventajas .apli.cables...
la empresa las  fuerzas de | a la empresa que nos
e e S R e ) R
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mejora.

Yrrspectiva y opcion a |

Investigacion  de

Aplicar encuestas,
entrevistas y un

benchmarkmg

B gustos,

Captar  informacion

| objetivo, precio,
-preferencias,.
competencia etc. Para
Y ——

del nuevo mercado |

14 semanas

'Vﬁﬁ{ajaﬂ B T P P TN R

216 Referencias
Fstllo utlilzado APA

TOTAL

_ Edumén Sexta |

N S, N competitivas.
Posicionamiento Establecer Diferenciarmos 5 semanas
~-detamarca-d --estrategxas medlante .............. A entajas--
diferenciadoras competitivas para
g D e T R
..................................................... competencia.........|.mente....de_..1os
establecida en | consumidores y
.................................................. ..Gllen.ca._...................-.---..._ ..Ocupal....un....luga:r----con...‘.................---.....-.----.........
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