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RESUMEN INFORMATIVO

Gean Clout es una marca de ropa femenina, en la que podras encontrar todo
tipo de prendas para lucir elegante, sorprendente y sobre todo, comoda con
lo que lleve en su cuerpo. Buscando satisfacer cada una de las necesidades
de sus clientes potenciales, enfocadas en el empoderamiento femenino y
logrando que cada mujer se sienta identificada, tratando de destacar la
belleza tanto interna como externa, en sus distintas etapas sin importar el
90-60-90. Pese a esto, actualmente se ha encontrado con una amplia
competitividad en el mercado carabobefio, debido a que la competencia
maneja actualmente gran variedad de precios accesibles al bolsillo de los
consumidores, razén por la cual sus ventas han disminuido, debido a la alta
competitividad, lo cual trajo consecuencias en sus ventas y en su
posicionamiento. Por tal motivo el objetivo general es proponer estrategias
de fijacion de precios para aumentar las ventas y el posicionamiento de la
empresa Gean Clout. Es por esto que se realizo una investigacion bajo la
modalidad de proyecto factible apoyada en una investigacién de campo, ya
que se utilizo el cuestionario como instrumento de recoleccion de datos en el
mercado objetivo, ademas de una entrevista dentro de la empresa. La
poblacion seleccionada fue de 157.437 habitantes de la ciudad de valencia.
Siendo seleccionada una muestra de 128 personas para la realizacion de la
encuesta. Se puede concluir que una empresa para estar a la vanguardia y al
nivel de sus competidores, con productos de alto valor agregado y notable
especializacion, requiere de una buena estrategia de fijacion de precios que
sea atractiva para el cliente y, a la vez, rentable para la empresa.
Linea de investigacion: Posicionamiento.
Descriptores: Mercado competitivo, Estudio de mercado, Plan estratégico,
Diagnostico Estratégico, Posicionamiento.
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INTRODUCCION

Actualmente, el mercadeo se ha vuelto parte vital de gran cantidad de
empresas, ya que mediante distintas herramientas como la publicidad y el
estudio de mercado, han logrado llegar a sus consumidores de una manera
adecuada y se han ganado la confianza y fidelidad de los mismos. Sin
embargo existen muchas empresas que no aplican estrategias de mercadeo,
y por lo tanto, no cuentan con la posicién deseada dentro del mercado donde
se desenvuelven. Ahora bien, para nadie es un secreto que los consumidores
actualmente toman sus decisiones de compra en base a los precios y la
calidad de los producto, razén por la cual las empresas deben enfocarse en
ello.

Este ultimo caso lo representa claramente la empresa Gean Clout, la cual
es una empresa que se dedica a la fabricacion, comercializacion y venta al
mayor Y al detal de ropa para dama, ubicado en la ciudad de Valencia en el
Estado Carabobo. Esta empresa cuenta con un gran servicio y calidad en las
prendas de ropa que vende; sin embargo presenta actualmente una
problematica en cuanto a sus ventas, debido a que han disminuido y no ha
logrado posicionarse como deberia de ser en el mercado Carabobefio. No
obstante, se ha detectado que es por falta de estrategias de mercadeo en base
a los precios. Por tal razén, se plantea en la presente investigacion la
creacion de estrategias de fijacion de precios para aumentar las ventas y su
posicionamiento.

Para entender con mayor exactitud, se desarroll6 esta investigacion en
cinco capitulos, distribuidos de la siguiente manera:

Capitulo I: EI Problema. Este capitulo incluye el planteamiento del
problema, en el cual describe la situacion de la investigacién desde una
perspectiva muy general; la formulacion del problema, que se plantea en
forma de interrogante definiendo la esencia del contenido de la

investigacion; igualmente se comenta sobre el objetivo general y objetivos
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especificos a ser alcanzados en este proyecto; y por ultimo, la justificacion
de la investigacion, mediante la cual se establecen las razones del por qué se
propone la resolucion del problema planteado.

Capitulo 11: Constituido por el Marco Tedrico, con diferentes apoyos
documentales de investigaciones anteriores relacionadas con los temas que
se tratan en la presente investigacion, sirviendo de soporte informativo para
que con los mismos se pueda dar una mayor y mejor vision sobre todos los
puntos concernientes en la materia de la propuesta estudio de esta
investigacion; las bases tedricas que sustentan la investigacion y los

términos basicos para una mayor comprension de la lectura.

Capitulo 111: Esta conformado por el Marco Metodologico, aqui se
detalla la naturaleza de la investigacion, asi como toda la metodologia
utilizada para la recopilacion de datos necesarios para la investigacion,

también se presenta el desarrollo de cada una de las fases metodologicas.

Capitulo 1V: Lo conforma los Resultados de la investigacion, toda aquella
informacion obtenida de la aplicacion de los instrumentos de recoleccion de

datos y andlisis interno y externo de la organizacion.

Capitulo V: En este dltimo capitulo se presenta La Propuesta,
especificando las estrategias de precios que se disefian, con el fin de
brindarle a la empresa Gean Clout una mejor posicion en el mercado y

aumento de sus ventas, objetivo principal de esta investigacion.

Por ultimo, se detallan las conclusiones y recomendaciones, asi como
también las referencias consultadas a través de los libros y material de
apoyo que han servido de soporte informativo para el desarrollo tedrico y

metodoldgico del presente proyecto,
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CAPITULO |
1. EL PROBLEMA

1.1.Planteamiento del problema.

En América latina se ha determinado que fijar el precio de un nuevo
producto demasiado alto puede dar a algunos compradores un incentivo para
optar por algo de segunda mano o un minorista a consignacion, por lo que
ventas perdidas representan ingresos perdidos. Por el contrario, si un precio
es demasiado bajo, el consumidor puede percibirlo como un gran valor, pero
la empresa pierde ingresos que podria haber ganado. Es por ello que tratar
de fijar el precio correcto ha sido una de las tareas mas estresantes y que
conllevan presion para un gerente de marketing, ya que las tendencias en el
mercado de consumo confirman que: “Al confrontar una inundacion de
nuevos productos, los compradores potenciales evalian con detenimiento el

precio de cada uno contra el valor de los productos existentes”.

Carrefio, (2002). El precio es una herramienta
del mercadeo que permite alcanzar los
objetivos de la organizacion; de esta manera,
el objetivo para la fijacion de precios debe
estar fuertemente ligado con los objetivos de
la organizacion. Pueden existir diferentes
objetivos para la fijacion de precios; entre los
mas comunes se encuentran: alcanzar un nivel
dado de rendimiento sobre la inversion,
maximizar las utilidades y la participacion en

el mercado, evitar la competencia basada en el
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precio o ajustar el precio a las expectativas del

consumidor. (p-14).

En el mercado organizacional, donde los clientes incluyen gobiernos y
empresas, lo compradores también se han vuelto mas sensibles al precio y
estdn mas informados, por lo que los sistemas de informacién
computarizados permiten al comprador organizacional comparar el precio y

el desempefio con gran facilidad y precision.

En Venezuela los precios tienen un valor significativo en la vida
cotidiana de las personas, el concepto que el marketing le da, ha venido
mejorando tanto en las organizaciones como en los consumidores, ya que
estos cuentan con una mejor informacion al momento de realizar una
transaccion monetaria, el marketing conlleva a marcar una posicion mas
clara o confusa en la mente del consumidor, por ello es que algunos
consumidores creen que entre mas alto es el precio de un producto mejor es
la calidad, siendo que este es solo un factor psicologico, que los

mercaddlogos han creado en las mentes de los consumidores.

En la actualidad las empresas se enfrentan a un mercado cada vez mas
competitivo, donde, el que ofrezca mejores precios y calidad en
productos/servicios, lograra una posicion de lider en ventas y garantizara
una continuidad dominante en el mercado. No tener una vision a futuro de
lo que se quiere lograr podria ser un obstaculo para alcanzar el éxito. En este
sentido, para cualquier empresa, ya sea dedicadas a la produccién y/o
distribucién de bienes y servicios las ventas monetariamente son las que
permiten mantener el punto de equilibrio financiero, representando la

garantia de que la organizacion continuara en operaciones.

Aviv & Pazgal (2008). Existen diferencias
entre determinacion de los precios vy

determinacion estratégica de los precios, asi
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como entre un precio y un precio rentable.
Una determinacion de precios es basicamente
poner un nimero sobre la mercancia. Por su
parte, la determinacion estratégica de los
precios esta basada en un analisis de situacion,
tomando en consideracion una serie de
factores que permiten a su vez una decision

raciona.(p-6)

En la ciudad de Valencia se han incorporado nuevas estrategias de
precios, las empresas se han vuelto creativos a la hora de colocar precios
para lograr mayor penetracion y captar mayores clientes para posicionarse
en la mente del consumidor; es por ello que para poder sobrevivir en una
economia global, la regla béasica del éxito es la competitividad, la cual es
entendida como la capacidad de una empresa para captar nuevos mercados,
mantenerse en ellos y ampliarlos; el éxito estad en lograr que el producto
tenga las caracteristicas que el cliente desea: calidad y precio, lo cual puede
lograrse a través de buenas estrategias de fijacion de precios vy

posicionamiento.

En este sentido la empresa Gean Clout ubicada en Naguanagua, una
empresa dedicada al disefio, fabricacion y comercializacion de ropa para
damas, se ha encontrado con una amplia competitividad en el mercado
carabobefio en la cual le ha afectado de manera directa a la empresa, debido
a que la competencia maneja actualmente gran variedad de precios
accesibles al bolsillo de los consumidores, razon por la cual sus ventas han
disminuido, debido a la alta competitividad, lo cual trajo consecuencias en

sus ventas y en su posicionamiento en el mercado de ropa para damas.

A lo expuesto anteriormente, como se menciono dicha problematica trae
como consecuencias disminucion de las ventas de la empresa Gean Clout,

asi como disminucion de su posicionamiento. De alli se propone aplicar las
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diferentes estrategias de fijacion de precio y a su vez de posicionamiento,
para lograr de esa manera el aumento de las ventas de la empresa y hacerla
una de las méas reconocidas y preferidas por la poblacion carabobefia,
brindandoles el mejor servicio tanto de precio como de calidad a nuestros

consumidores reales y potenciales.
1.1.2 Formulacion del Problema

¢Cudles deben de ser las estrategias de fijacion de precios a seguir para

lograr aumentar las ventas y el posicionamiento de la empresa Gean Clout?

1.2 Objetivos De Investigacion

1.2.1 Objetivo General
Proponer estrategias de fijacién de precios para aumentar las ventas y el

posicionamiento de la empresa Gean Clout.

1.2.20bjetivos Especificos
o Diagnosticar la situacion actual de las ventas y el posicionamiento
de la empresa Gean Clout.
e Analizar el proceso de fijacion de precios de las prendas de Gean
Clout.
o Disefar estrategias de fijacion de precios para aumentar las ventas y

el posicionamiento de la empresa Gean Clout.

1.3 Justificacion

Actualmente se vive en un mundo cambiante, donde las estrategias de
ayer aplicadas al presente no logran obtener los mismos resultados de antes.
La adecuada fijacion de precios se ha convertido en uno de los principales
desafios de las empresas de ropa, debido a su amplia competencia en el

mercado carabobefio. Es por ello que fijar de manera 6ptima los precios de
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sus prendas de ropa implica conocer el mercado, su comportamiento, su
tendencia, pero también implica contar con informacion razonable y
adecuada sobre sus costos ya que muchas veces por la falta de recursos
economicos y de informacién, entre otros aspectos no saben como fijar el
precio de un producto y lo hacen de manera tradicional, lo cual afecta sus

ventas.

De acuerdo a lo anterior, se dice que se busca tener un impacto positivo
en las ventas de Gean Clout, es por ello que aplicar distintas estrategias de
fijacion de precios y posicionamiento, se vera reflejado en los balances
financieros y en el aumento de sus ventas, ya que son un reflejo de lo que
estd aconteciendo en cada periodo contable. Se obtendra un impacto
positivo tanto econdmico como en su imagen. Ademas; la importancia de
este trabajo de estudio radica en que pretende aportarle a la organizacion un
soporte teorico con el cual puedan desarrollar estrategias de fijacion de
precios y posicionamiento, que le permitan cumplir con los objetivos que se
plantee en cuanto a su participacion en el mercado, sus volimenes de venta,
posicionamiento dentro del mismo y, contar con una mezcla de mercadeo

adecuada, lo cual incidira de manera positiva en las ventas de su empresa.

Finalmente, el trabajo servira como una base para que otros
investigadores continden esta linea en un tema novedoso como lo es la
fijacion de precios y que puede tener un alto impacto para las empresas que
desean diferenciarse con sus precios y posicionarse en el mercado. Ademas
la investigacion puede representar una herramienta Util de apoyo para
futuros investigadores, los cuales podran encontrar en sus paginas un punto

de partida inicial para sus investigaciones.
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CAPITULO II
MARCO TEORICO

Tamayo (2000), (p. 66). expresa que el
Marco Tedrico o Conceptual es: "Un sistema
coordinado y coherente de conceptos Yy
proposiciones que permiten abordar el
problema, dentro de un ambito donde éste
cobre sentido, incorporando los conocimientos
previos relativos al mismo y ordenandolos de

modo tal que resulten utiles en nuestra tarea.”

En consecuencia, el marco teorico es la ubicacion del tema de estudio
dentro de un conjunto de conocimientos teodricos, conceptualizaciones y
antecedentes sélidos, que permiten a través de la revision bibliografica
abordar el tema y orientar la busqueda, a fin de que contribuyan a afianzar el
conocimiento y sirvan de base para dar inicio al desarrollo de la presente

investigacion.

Segun Balestrini el marco tedrico es "el resultado de la seleccion de
aquellos aspectos mas relacionados del cuerpo tedrico epistemologico que

se asume, referidos al tema especifico elegido para su estudio™ (2002, p.91).

2.1 Antecedentes de la investigacion

Segun Arias (2004-7). Los antecedentes
reflejan los avances y el estado actual del
conocimiento en un area determinada y sirven

de modelo o ejemplo para futuras
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investigaciones. Se refieren a todos los
trabajos de investigacion que anteceden al
nuestro, es decir, aquellos trabajos donde se
hayan manejado las mismas variables o se
hayan propuestos objetivos similares; ademas
sirven de guia al investigador y le permiten
hacer comparaciones y tener ideas sobre como
se trato el problema en esa oportunidad.

La presente investigacion a través de objetivos, estrategias de precios y
planes de accidén buscara aumentar las ventas para generar un impacto
positivo en los resultados economicos de la empresa Gean Clout ubicada en
Naguanagua estado Carabobo, dedicado a la fabricacion, comercializacion y

venta de ropa para damas.

Para llevar a cabo esta investigacion, se tuvo que recurrir a la revision de
trabajos relacionados con el estudio, y de esta manera poder obtener la
informacion necesaria proveniente de fuentes similares a la misma, en tal

sentido, a continuacion se presentan las siguientes:

Flores (2016) Incidencia de la fijacion de precios de venta del
producto en los niveles de competitividad de las MIPYMES
productoras de Tabaco en el municipio de Esteli, Nicaragua. Para optar
al titulo de Master en Gestidn, Sostenibilidad y Calidad de las MIPYMES.
El desarrollo de esta investigacion se realiz6 con el propésito de
analizar la incidencia de la fijacibn de precios de venta del
producto en los niveles de competitividad de las MIPYMES

productoras de Tabaco en el municipio de Esteli.

Metodologicamente la investigacion se aborda desde la perspectiva de

un enfoque mixto, porque analiza y vincula datos cuantitativos y
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cualitativos en un mismo estudio, alinedndose mas a un enfoque
cualitativo, es de tipo correlacional, se basa en un paradigma desde el
punto de vista filos6fico pragmatico de corte transversal y muestreo no
probabilistico. Se utilizan diferentes instrumentos de recoleccién de datos
tales como entrevistas, encuestas y guia de observacion documental. Los
resultados indican que para las MIPYMES productoras de tabaco los
factores principales que intervienen en la fijacion del precio de venta son los
costos de produccidn y el cliente, quien ejerce un poder de negociacion en el
precio del producto, afectando su entorno competitivo y su capacidad para

alcanzar la rentabilidad.

Este trabajo se relaciona con la investigacion en curso ya que trata acerca
de la forma en que la competencia afecta en un alto nivel las ventas de las
empresas, siendo asi la primera causa los precios, ya que los clientes de hoy
en dia buscan economia y calidad, enfocandose mas en la economia, lo que
significa que hay que saber fijar precios en base a la competencia para que

no se vean afectada las ventas.

Mosquera, Carranza (2016) Disefio de un plan de mercadeo para el
posicionamiento de la linea Biotage perteneciente a la compafiia
Analytica S.A.S, trabajo de grado para optar al titulo de especialista en
gerencia de mercadeo y estrategias de ventas. Tuvo como objetivo:
Establecer el conocimiento comercial de la linea Biotage y de sus productos
en el cliente externo de la compafiia Analytica S.A.S. La investigacion de
caracter descriptivo, de acuerdo con Echeverri69 “Esta es mas rigida que la
exploratoria. Su propoésito es describir los usuarios de un producto,
determinar la proporcion de la poblacion que utiliza el producto, o predecir
la demanda futura de ese mismo producto. La estrategia utilizada por
Analytica para realizar el posicionamiento de sus productos es ofrecer

servicio y acompafiamiento al cliente durante la preventa, venta y postventa,
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siempre dando a conocer las caracteristicas, ventajas y beneficios de los

productos.

La relacion que tiene este antecedente con nuestro proyecto es que se
busca tomar las bases de disefio de un plan estratégico de mercadeo para
posicionar una marca en el mercado venezolano siguiendo un modelo de
mercado estdndar donde nos permita en nuestra investigacion posicionar la

empresa Gean Clout con un plan estratégico adecuado para el negocio.

Salazar. (2019).Del grano a la taza. Disefio de un plan estratégico de
mercadeo para posicionar la marca Glorias del Café en el mercado
venezolano segun el modelo del Mercadeo Conversacional. Trabajo de
grado para optar al titulo de Comunicacion Social de la Universidad Central
de Venezuela Facultad de Humanidades y Educacion. El presente trabajo de
investigacion esta orientado al disefio de un plan estratégico de mercadeo
como instrumento imprescindible para crear y dirigir acciones que logren el
posicionamiento de la marca Glorias del Café en el mercado venezolano.
Dicha propuesta es desarrollada bajo el modelo del Mercadeo
Conversacional, enfoque segun el cual las marcas pueden generar valor a
través de los didlogos y experiencias que son capaces de crear y mantener

con sus consumidores.

En esta investigacion se analiza la situacidn externa e interna de la marca
y sus productos, para proponer decisiones estratégicas y un plan de
comunicacion adaptado a sus necesidades, que contribuya a su proceso de
posicionamiento en el mercado venezolano. Para la elaboracion del trabajo,
se desarrollan los fundamentos tedricos y conceptuales basicos de marca,
mercadeo, posicionamiento, planificacion estratégica y mercadeo
conversacional. Los aportes del modelo de Mercadeo Conversacional fueron
muy valiosos para la creacion de las estrategias. Como se menciono antes, la

situacion pais implica grandes retos para las empresas. Se busca,
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principalmente, maximizar recursos. En tal sentido, la propuesta se baso en

convertir al consumidor en un comunicador natural de la marca.

Para lograrlo, se disefiaron experiencias que estimulen sus sentidos y
mensajes que motiven la conversacion en diferentes espacios, como el punto
de venta y las redes sociales. Visto desde el enfoque del Mercadeo
Conversacional, el barista se considera un influenciado, ya que goza de
credibilidad, popularidad y un alto nivel de conocimiento en su area. Sus
opiniones y recomendaciones son relevantes para las personas interesadas
en cafe de alta gama. Por ello, se integro a la estrategia para que ayude a la

marca a conectar de forma genuina con su publico objetivo.

El presente trabajo de investigacion se relaciona con el nuestro en que al
igual que nosotros, se analizo la situacion externa e interna de la marca y sus
productos, para asi proponer decisiones estratégicas y un plan de
comunicacion adaptado a sus necesidades, que contribuya a su proceso de
posicionamiento en el mercado venezolano, que en el caso nuestro nos
enfocamos mas acerca de estrategias de precios, sin embargo este trabajo

nos aporta informacidn interesante y de interés a nuestro tema.

Martinez, (2018) Uso de las redes sociales como herramienta de
mercadeo para la promocion de la nueva marca de café el viejito en el
mercado del municipio valencia del estado Carabobo. Para optar al titulo
de maestria en administracion de empresas, mencién mercadeo en la
universidad de Carabobo Venezuela. Tuvo como objetivo evaluar el uso de
las redes sociales como herramienta de mercadeo para promocionar la nueva
marca de café El Viejito en mercados del Municipio Valencia, del Estado
Carabobo. Por las caracteristicas del objetivo la investigacion fue de campo
en su tipo con base documental y niveles intermedia. La recoleccion de la
data se realizo a través de entrevista relacionada al tema de la efectividad de
promocionar la marca utilizando redes sociales y encuestas elaboradas para

los consumidores de café que habitualmente utilizan las redes sociales, las
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cuales se aplicaron a los elementos poblacionales del objeto de estudio, de

acuerdo a la muestra calculada, la validez y confiabilidad.

Los resultados obtenidos permitieron inferir que las redes sociales y
medios de comunicacion virtuales (Twitter, Instagram, Youtube Facebook)
actian como herramientas fundamentales para introducirse en espacios
tecnoldgicos desarrollando un impacto directo y permanente en la
promocion del producto sobre internautas habitantes del Municipio, siendo
la plataforma Instagram la seleccionada por ellos para tal fin, ademés de la
necesidad de contratar un Community Manager o gestor de comunidades
para administrar la cuenta que Illevara como nombre la marca

comercializada: Café El Viejito.

Este trabajo es pertinente con la investigacion planteada ya que, para
todas las estrategias de fijacion de precio que se desean disefiar para
aumentar las ventas de Gean Clout, es necesario el uso de las redes sociales,
ya que la tecnologia cada vez avanza un poco mas, buscando brindarle los

mejores servicios a los consumidores.

Molina (2017) Plan estratégico de mercadeo para una nueva linea de
productos para la empresa Ramon Molina & Cia., C.A., en Valencia,
Estado Carabobo. Para optar al Grado de Magister en Administracion de
Empresas, Mencion Mercadeo, tuvo como objetivo proponer un plan
estratégico de mercadeo para una nueva linea de productos de la empresa
Ramon Molina & Cia. C.A., en Valencia, Estado Carabobo, Por las
caracteristicas de los objetivos, la investigacion es de tipo proyecto factible,
con base documental, enmarcada en paradigmas cuantitativo y cuantitativo.
La recoleccion de la data se realiz a través de la entrevista estructurada al
informante clave Sr. Ramdn Molina, padre y una encuesta la cual se aplicé a
clientes domésticos atendidos por la empresa, de acuerdo a la muestra

calculada, validez y confiabilidad.
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Las conclusiones permiten inferir que la situacion actual del mercado, es
favorable para incorporar la nueva linea de productos, que los objetivos de
mercado fueran del tipo diversificacion relacionada, que la empresa posee
un posicionamiento en funcion a confianza, que el mercado meta
seleccionado fuera en base a ubicacion y frecuencia de compra y que la

mezcla del mercado el posible considerando regulaciones.

La relacién que existe de este antecedente con nuestro proyecto es que
nos dara las herramientas adecuadas para posicionar una nueva empresa en
el mercado, es decir nos permitird obtener un mejor plan a la hora de
colocar nuevos productos de la empresa Gean Clout en el mercado existente

que se encuentra.
2.2 Bases Teoricas

Para Arias (2006) expresa que: “Las bases
tedricas implican un desarrollo amplio de los
conceptos y proposiciones que conforman el
punto de vista o enfoque adoptado, para
sustentar o explicar el problema planteado.”
Dichas teorias contemplan los aspectos que
influyen en el area de investigacion del
presente proyecto, por lo cual resulta un
apoyo informativo relevante para el desarrollo
del mismo (p.107).

En este sentido las bases tedricas que sustentan este trabajo de
investigacion estan conformadas por topicos referidos al marketing,
marketing mix, precio, determinacién de precios, fijacion de precios,
objetivos de la fijacion de precios, métodos de fijacion de precios,

posicionamiento Yy sus estrategias.
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2.2.1 Marketing

Conjunto de técnicas o estrategias utilizadas para estudiar el
comportamiento de los mercados, la gestién comercial de las empresas y de
las necesidades de los consumidores. Dicho término, aunque podemos
encontrarlo ya incluido en las ultimas ediciones del Diccionario de la lengua
espafiola, se nos muestra de forma cursiva al considerarse un anglicismo o
término  extranjero, cuya traduccion o equivalente es la
palabra mercadotecnia, aunque también es utilizado de forma frecuente

como tal, el término mercadeo.

Sin duda el Marketing es un aspecto cada dia mas importante para los
negocios y empresas. Sobre todo, en un mundo globalizado y ferozmente
competitivo donde las empresas luchan por abarcar cada dia una mayor
cuota de mercado con sus negocios. Lo que implica, mas clientes, mayores
ventas y como consecuencia de ello, mayores beneficios. Sin una estrategia
de marketing bien disefiada o definida, pocas empresas pueden lograr ser
realmente competitivas. No es suficiente con tener un gran producto. Es
necesario saber de qué forma vamos a venderlo siendo competitivos y para
abordar el mercado es esencial poner en marcha diferentes acciones de
marketing planificadas que puedan ayudarnos a conseguir cada uno de los

objetivos marcados.
2.2.2 Marketing Mix
De acuerdo a Peralta (2020) EI Marketing
Mix se trata de poner el producto adecuado,

en el lugar apropiado, en el momento indicado

y al precio justo. La parte dificil es hacerlo
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bien, ya que se necesita conocer todos los
aspectos de tu plan de negocios. El precio, la
plaza o lugar, la promocion y el producto,
conocidos como «4 Ps», constituyen la base
de lo que tu empresa se trata.

e Producto
Un producto es un articulo que se construye para satisfacer las

necesidades de un determinado grupo de personas. El producto puede ser
intangible o tangible, ya que puede ser en forma de servicios o bienes. En
toda estrategia de marketing es necesario definir lo mejor posible al
producto.

e Precio
El precio del producto es basicamente la cantidad que un cliente paga para
disfrutarlo. El precio es un componente muy importante de la definicion de
marketing mix ya que se debe estudiar comparativamente los precios fijados
por la competencia para productos iguales o similares existentes en el

mercado.

e Plaza
El «aplazamiento» o distribucién es una parte muy importante de la
definicion de la mezcla de productos. Tienes que colocar y distribuir el
producto en un lugar que sea accesible a los compradores potenciales. Es
una cuestion fundamental que va a influir notablemente en nuestro margen

de ganancia y en la satisfaccion del consumidor.

e Promocion
La promocidn es un componente muy importante del Marketing, ya que
puede impulsar el reconocimiento de la marca y las ventas. La promocion se
compone de varios elementos como: Organizacién de ventas. Relaciones

publicas. Publicidad. Promocion de ventas. En cualquier caso, es preciso
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valorar todas las posibilidades y finalmente, seleccionar cual es la mejor

forma de llegar al pablico objetivo.
2.2.3 Precio

El precio en el marketing se define generalmente como la cantidad de
dinero que un cliente esté dispuesto a pagar para obtener los beneficios de
un producto. Los precios siempre ayudan a dar forma a la percepcién de los
productos en los ojos de los consumidores. Es casi inmediato que si el
consumidor sabe que un precio es muy bajo; en seguida lo asociara con
mala calidad. Ante esto, también es importante lograr un equilibrio que no
desconcierte a los compradores mientras se encuentran frente al anaquel. En
consecuencia, los precios demasiado altos haran que los costos superen los
beneficios en los ojos de los clientes; por lo tanto, valorara su dinero sobre
el producto a comprar. Se deben asegurar de examinar los precios y el

precio de los competidores antes de tomar decisiones de este tipo.
2.2.4 Determinacion de precio

La determinaciébn de precios es el proceso mediante el cual
las organizaciones evaluan la retribucion econdémica a recibir al producirse
la transaccidn de un determinado producto o servicio ofertado. Esta decision
influira sobre la capacidad de captar y mantener clientes, sobre la
rentabilidad y el beneficio de la compafia. Asi, tener precios demasiado
altos puede significar pocas ventas y precios demasiado bajos podria
traducirse en problemas de rentabilidad y de produccién. Por ello, los
expertos recomiendan buscar el punto de equilibrio, ese que se encuentra

navegando entre la oferta y la demanda de la empresa.
2.2.5 Objetivos de la fijacion de precios

Trazar objetivos es una tarea fundamental a la hora de la fijacion de

precios en los servicios y productos porque definen hacia donde se dirige la
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empresa. En ese sentido, se debe tener claro a qué objetivo se apunta al
momento de determinar un precio. Para ello, hay que precisar cuéles son las
metas financieras de la compafiia. A continuacion, te contamos los
diferentes objetivos que pueden existir segin las politicas econdémicas de

una empresa.

1. Maximizar las utilidades: Una empresa cuyo objetivo de fijacién de
precio sea maximizar las utilidades busca lograr los mayores beneficios
posibles. No obstante, es comun que este tipo de meta se relacione con

precios altos o con monopolios.

2. Retorno de la inversion: Cuando una empresa apunta hacia este objetivo
busca recuperar la inversion y ademas generar un rendimiento sobre la

misma.

3. Posicionar la marca: La fijacion de precios segun este objetivo dependera
de cdmo se quiere que la marca sea percibida. De esta manera, si se busca

proyectar una imagen de lujo y exclusividad se optara por precios mas altos.

4. Conservar 0 mejorar la participacion de mercado: Una empresa en fase de
madurez también optara por este objetivo si lo que busca es mantener o

incluso aumentar su cuota en un mercado en el que ya esta presente.

5. Estabilizar los precios: En mercados en los que existen lideres, una
empresa que se traza este objetivo llevara a cabo estrategias para la fijacion

de precios que permitan estilizar el mercado.

6. Evitar a la competencia: Las empresas que tiene este objetivo realizan la
fijacion de sus precios basandose en la competencia para enfrentarla o,
simplemente, evitarla. Usualmente, al fijar esta meta las empresas no tienen

realmente el control sobre la repercusion de los precios para la compafiia.

30



7. Penetracion en el mercado: Este objetivo de fijacion de precios consiste
en poner precios relativamente bajos para estimular el crecimiento de la

cuota de mercado.

8. Supervivencia: Cuando una empresa se encuentra en crisis, por ejemplo la
generada por el impacto de la covid-19, es comun que se vean obligadas a
restringir sus precios para maximizar las ventas y obtener justo lo necesario

para mantenerse a flote.

9. Promociones: Al fijar precios promocionales la empresa prioriza el
incremento de las ventas, dejando en un segundo plano a las utilidades y

beneficios.
2.2.6 Estrategias de fijacion de precios

Una estrategia de fijacion de precios es la forma de asignar un valor
competitivo para un producto o servicio. Es uno de los ingredientes mas
importantes para el marketing, ya que esta enfocado en generar e
incrementar los ingresos. A largo plazo, aquel sera el factor que brinde

ganancias a la empresa.

Entender las condiciones del mercado y las necesidades insatisfechas de
los consumidores, asi como el costo que el cliente esta dispuesto a pagar es
la forma de obtener el éxito al establecer una estrategia de precios para un
producto o servicio. Asi mismo, se podria decir que la meta final de
cualquier empresa es maximizar sus ingresos siendo competitivo dentro del
mercado. Sin embargo, para alcanzar tales objetivos necesitas asegurarte de

elegir la estrategia de precios adecuada.
1.- Precio de lanzamiento

Esta es una estrategia que las empresas adoptan al momento de entrar al
mercado a fin de obtener una cuota en este. Existen compafiias que proveen

algunos servicios de forma gratuita o mantienen un precio bajo por sus
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productos durante un espacio de tiempo limitado.Es una gran forma de
conseguir una base de clientes. Por ejemplo, una compafiia de telefonia
puede ofrecer conexiones telefénicas gratuitas a fin de adquirir

consumidores.
2.- Estrategias psicoldgicas de precios

Se trata de un enfoque que apunta a generar una respuesta emocional en
el cliente en lugar de apelar a un comportamiento racional. Por ejemplo, una
empresa puede darle a su producto un costo de 9.90% en lugar de 10$.
Incluso si otras marcas dentro del mercado manejan precios similares,

muchos clientes tienden a seleccionar la alternativa mas econémica.

Tomemos un escenario en el que una marca de yogurt ofrece un litro de
contenido por 10$ y otra empresa tiene el mismo producto, al mismo
precio, con un litro y medio de contenido, pero con menores beneficios
nutricionales. Por lo general, el publico dejara de lado la calidad en pos de
su economia. Y es que, para una gran parte de las personas, el costo es el
factor determinante que motiva una compra. Es el precio y no la calidad lo

que determina para ellos si un producto es conveniente 0 no.
3.- Precios de lineas de producto

Se trata de una estrategia que consiste en asignar un precio a un producto
y, al mismo tiempo, ir afiadiéndole caracteristicas adicionales que aumenten
su costo, obteniendo productos o servicios diferentes. ;Como funciona
aquello? Entendamoslo mejor con un ejemplo. Cuando una persona lleva a
lavar su carro, tiene la opcidn de obtener el servicio regular por 508, otro
que le afiade el encerado con un precio de 100$ y otro en el que se adiciona
una revision completa del auto por 100$ adicionales. Esta estrategia refleja
el costo de hacer que un producto o servicio se haga popular y sea

consumido por el publico con un incremento razonable de su rango.
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4.- Precio de productos opcionales

Se trata de un enfoque general. Si la empresa disminuye el precio de
cierto producto o servicio, entonces esta incrementa el de otra opcion
disponible. Grafiquémoslo claramente con un ejemplo de una linea aérea
econdmica. En una empresa, los precios de un pasaje de avion son bastante
bajos; sin embargo, si deseas un asiento de ventanilla o quieres reservar
varios asientos juntos para viajar con tu familia tendras que pagar una cifra
mayor. Entonces, puedes ver que, aun cuando el costo de los boletos es

bastante bajo, terminaras pagando por otros servicios adicionales.
5.- Estrategia de precio cautivo

Aqui el elemento central no es el producto principal que ofrece la
empresa, sino los articulos complementarios sin los cuales este no puede
funcionar correctamente. Por ejemplo, una impresora tiene poca 0 ninguna
utilidad sin sus respectivos cartuchos de tinta. Si es la empresa la que
fabrica la impresora, también tendra que encargarse de la manufactura de los
cartuchos de tinta. Ninguna otra marca de cartuchos encajara exactamente
para aquel modelo. Por lo tanto, el consumidor no tiene otra opcion que

comprar los articulos complementarios de la misma compaiiia.
2.2.7 Métodos de fijacion de precios

“El precio es la cantidad de dinero que los consumidores deben pagar
para comprar el producto de la empresa”. (Martinez 2021, p-15) Por lo que

se plantean los siguientes métodos:

1. Método en funcidn de los costes:
Es un método muy utilizado por pequefias empresas. Se basa en calcular

cuél es el coste de producir el producto y afiadirle un margen de beneficio.

Precio de venta = Coste + (% margen - Coste)
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2. Método en funcion de la demanda

Cuando la empresa vende sus productos en funcién de la demanda, lo hace
intentando vender el producto analizando el comportamiento del
consumidor. Asi la empresa puede poner el precio no en funcion del coste
del producto sino del valor que los clientes le dan. Como norma general si
una empresa detecta que los consumidores le dan un gran valor a su
producto podran subir los precios. Asi, por ejemplo, aunque un iPhone solo
cuesta producirse 250$, el precio de venta ronda los 1.000. Esto es asi
porque Apple sabe que los consumidores estan dispuestos a pagar ese
precio.

3. Método en funcidn de la competencia

Otra opcion es fijar el precio en funcion de la competencia. Tendriamos 3
opciones

- Un precio mayor a la competencia. Esta opcion puede ser buena cuando el
producto es mejor al de la competencia, ya que los consumidores estaran
dispuestos a pagar mas. Un ejemplo pueden ser los coches Mercedes o Audi
que son mas caros que otros como Peugeot o Seat.

- Un precio menor a la competencia. Se utiliza cuando la calidad es inferior
a los rivales, o cuando deseamos aumentar nuestra cuota de mercado
ganando clientes. Por ejemplo, Ryanair suele ofrecer vuelos mas baratos que
otras compafiias como lberia.

- Mismo precio de la competencia. Se usa cuando el producto es similar a la
competencia 0 cuando no deseamos entrar en una posible guerra de
precios. Un ejemplo es el mercado de la telefonia mdvil, donde VVodafone,

Movistar y Orange ofrecen tarifas muy similares.
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2.3 Definicion de términos

Competencia: es una situacion de empresas que rivalizan en un mercado
ofreciendo o demandando un mismo producto o servicio. Asimismo es la
condicion en la cual diferentes agentes econdomicos que participan en un
mercado aplican mejores estrategias de manera que pueda obtener un bien
limitado y lograr minimizar sus costos, maximizar sus ganancias Yy

mantenerse activas e innovadoras frente a otros agentes.

Consumidor: Aquella persona que consume bienes y productos en una
sociedad de mercado. Es un elemento clave dentro de la cadena de
produccion, del que es el cliente final. Por ende es un actor vital para el
desarrollo de las economias. Este ofrece sus recursos, generalmente dinero,

a cambio de dichos bienes o servicios.

Costo: es el desembolso econdmico que se realiza para la produccion de
algin bien o la oferta de algun servicio. El costo incluye la compra de
insumos, el pago de la mano de obra, los gastos en la produccion y los
gastos administrativos, entre otras actividades. Existen diferentes tipos de

costos y el modo de calcularlos en una empresa u organizacion puede variar.

Estrategias: Es un conjunto de acciones que se llevan a cabo para lograr
un determinado fin, y en el marketing se encarga de planear, determinar y
coordinar las actividades operativas. Esto, buscando para alcanzar uno o
varios objetivos previamente definidos. Es decir, la estrategia es un plan

mediante el cual se busca lograr una meta.

Posicionamiento: tiende a situar o posicionar el nombre, la imagen de
un determinado producto en un lugar tal que aparezca ante los usuarios o
consumidores como que retne las mejores caracteristicas y atributos en la
satisfaccion de sus necesidades. El posicionamiento es el primer caso en los
negocios, ya que es el primer angulo que se va a trabajar en la mente del

consumidor.
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Precio: es lacantidad de dinero que un cliente esta dispuesto a pagar
para obtener los beneficios de un producto. El precio suele medirse por
unidades monetarias, a las cuales se les ha asignado un valor especifico que
varia de pais a pais, y que son empleadas para la compra venta de bienes y

mercancia.

Producto: un producto es aquello que toda empresa (grande, mediana o
pequefa), organizacién o emprendedor individual ofrece a su mercado meta
con la finalidad de lograr los objetivos que persigue. Un producto es un
articulo que se construye para satisfacer las necesidades de un determinado
grupo de personas. El producto puede ser intangible o tangible, ya que

puede ser en forma de servicios o bienes.

Valor: es la diferencia percibida entre los costes y los beneficios de un
producto en relacion a la competencia. No es comdn que los clientes
juzguen los valores y costos de los productos con exactitud y objetividad. Se
puede decir que tanto los costes como los beneficios de un producto son

percibidos también de forma personal.
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CAPITULO Il
MARCO METODOLOGICO

Para Arias (2012), el marco metodoldgico
incluye el tipo o tipos de investigacion, las
técnicas y los instrumentos que serén
utilizados para llevar a cabo la indagacion. Es
el "como™ se realizara el estudio para

responder al problema planteado”.(p-111)

Asimismo, Tamayo y Tamayo (2014, 37) define al marco metodologico
como “un proceso que, mediante el método cientifico, procura obtener
informacion relevante para entender, verificar, corregir o aplicar el
conocimiento” En otras palabras, dicho conocimiento se adquiere para

relacionarlo con las variables en estudio.

Con base a la definicion presentada segun autor, en el presente capitulo se
expresa en el contexto metodologico de la investigacion, a través del cual se
obtendra la informacidn necesaria y requerida para responder de la mejor
manera a todos los objetivos y situaciones expuestas en los capitulos
anteriores. En este mismo orden de ideas, se desarrolla de forma
esquematica el disefio y tipo de investigacion, la poblacion y muestra,
técnicas e instrumentos utilizados para la recoleccion de datos, la validez y
confiabilidad, asi como las técnicas que fueron utilizadas para el analisis de

los datos.

3.1 Tipo y disefio de la investigacion
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Segliin Sabino (1986) “La investigacion de
tipo descriptiva trabaja sobre realidades de
hechos, y su caracteristica fundamental es la
de presentar una interpretacion correcta. Para
la investigacion descriptiva, su preocupacion
primordial radica en descubrir algunas
caracteristicas fundamentales de conjuntos
homogéneos de fendémenos, utilizando
criterios sistematicos que permitan poner de
manifiesto su estructura o comportamiento.
De esta forma se pueden obtener las notas que

caracterizan a la realidad estudiada”. (Pag. 51)

Es por eso que, la investigacion que se desarrollara servird para poder
conocer y analizar la situacién actual de la empresa Gean Clout y los
acontecimientos de la misma, por lo que se utilizara la investigacion
descriptiva. En ese mismo sentido, este nivel de investigacion nos permitira
tanto a los investigadores como a los habitantes de Gean Clout estudiar el
servicio que brinda y la calidad de cada uno de sus productos, con el fin de
determinar nuevas estrategias de fijacion de precios que capten la atencion

del cliente y mejoramiento del servicio del mismo.

En el mismo orden de ideas, el trabajo se
ajusté a la investigacion, no experimental de
campo. Segin Arias (2006) define “La
investigacion de campo es aquella que
consiste en la recoleccion de datos
directamente de los sujetos investigados, o de
la realidad donde ocurren los hechos, sin
manipular o controlar variable alguna, es

decir, el investigador obtiene la informacién
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pero no altera las condiciones existentes”.

(p.31)

Este disefio de campo se pondré en préctica puesto que al basarnos sobre
hechos reales es necesario llevar a cabo una estrategia que nos permita
analizar la situacion directamente en el lugar donde acontecen, es decir, en
la empresa Gean Clout ubicada en Naguanagua Estado Carabobo; para esto
se manejaran las encuestas que nos permitira obtener informacién relevante
para disefiar estrategias de fijacion de precios para aumentar las ventas y el

posicionamiento de la empresa Gean Clout.

Cumpliendo con la realizacion del objetivo general de la presente

investigacion se plantearon las siguientes fases metodoldgicas:
3.2 Fases de la investigacion:

FASE | Diagnostico de la situacion actual de las ventas y el

posicionamiento de la empresa Gean Clout.

Para el cumplimiento de esta primera fase, se estudio el mercado objetivo
de la organizacion para asi obtener datos e informacién que permitiera
determinar la posicién que tiene Gean Clout, ubicado en Naguanagua
Estado Carabobo.

Poblacién

Para la investigacion sera de suma importancia el conocimiento de la
poblacién a estudiar, segin Tamayo y Tamayo (2006: 114) “es la totalidad
del fendmeno a estudiar en donde las unidades de poblacion poseen una
caracteristica comun, la cual se estudia y 34 da origen a los datos de la

investigacion”.

Con lo descrito anteriormente, se infirid que la poblacion sera el conjunto

de todos los casos con especificaciones similares entre ellos. Es por ello que
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en esta investigacion la poblacion que se tomara en cuenta es la poblacion
econdmicamente activa del dltimo censo del municipio Naguanagua Estado
Carabobo, en el afio 2019, la cual tiene una proyeccién estimada de 157.437
habitantes.

Muestra

Con la muestra lo que se busca es la representatividad maxima de la
poblacion, Hernandez, Fernandez y Baptista (2014: 173) sefalan “La
muestra serd un subgrupo de la poblacién de interés sobre el cual se
recolectaran datos, y que tiene que definirse y delimitarse de antemano con
precision...”. Se interpretd que la muestra es un elemento representativo de

la poblacion de la cual se obtendra datos de relevancia para el trabajo.

En relacion a lo descrito anteriormente, una vez determinada la poblacion,
se extrae una pequefia muestra de la misma, que serd un muestreo
probabilistico de tipo aleatorio simple, por lo cual se procedera a utilizar la

siguiente formula:

N= ZpqgN

NE+Zpq

2
N= (1,96).(0,50).(0,50).(192,800)

2 2
(192,800).(0,05)+(1.96).(0,50).(0,50)

N= 185,088
1,442
N= 1284
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Tamafo de la muestra calculada: 128 personas (seran divididos en

clientes reales y potenciales)
Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos

Las técnicas de recoleccion de datos segiin Arias (2006 p. 146) “Son las
distintas formas o maneras de obtener la informacion, el mismo autor sefiala
que los instrumentos son medios materiales que se emplean para recoger y

almacenar datos”.

En este mismo orden de ideas, la técnica que utilizaremos en la presente
investigacion es una encuesta que se le estara realizando a 128 personas que
habitan en el municipio Naguanagua Estado Carabobo, preferiblemente una
parte de la muestra seran clientes reales de la empresa Gean Clout y la otra

clientes potenciales, con el fin de identificar y comparar sus preferencias.

Asimismo, el instrumento que se utilizara sera el cuestionario, el cual
consta de diez (14) preguntas, en la cual seran cerradas dicotomicas y
policotomicas, para obtener resultados méas concisos y directos acerca de la
aprobacion que tendrd las distintas estrategias de fijacion de precio y
posicionamiento en los consumidores, ya que de esa manera se tendra datos

estadisticos y analizarlos junto al equipo involucrado en la investigacion.

FASE I1: Analisis del proceso de fijacién de precios de las prendas de
Gean Clout.

Para dar cumplimiento a la segunda fase, se procederd a realizar una
entrevista al gerente de la empresa Gean clout, con el fin de conocer y
analizar cual es el proceso que estan manejando actualmente para

determinar los precios de las prendas que ofrecen a sus clientes.

FASE I111: Disefio de estrategias de fijacion de precios para aumentar

las ventas y el posicionamiento de la empresa Gean Clout.
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En esta dltima fase, se analizaron los resultados obtenidos de las
encuestas y entrevista, de tal modo que con esa informacién se procedera al
disefio de las estrategias necesarias para lograr una gran fijacion de precios y
posicionamiento en el mercado carabobefio, cumpliendo asi efectivamente

con el objetivo general de la presente investigacion.
El disefio de la propuesta se presenta de la siguiente manera:

presentacion de la propuesta,
Beneficios de la propuesta
objetivos

desarrollo de la propuesta.
Factibilidad

o &~ w0 N oE
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CAPITULO IV
RESULTADOS

En este capitulo se presentan los resultados de forma grafica e
interpretativa, obtenidos mediante la aplicacion de cada uno de los
instrumentos de recoleccion de datos a la muestra seleccionada (128
personas de la ciudad de valencia) con el fin de cumplir con cada uno de los

objetivos planteados en la presente investigacion.

FASE I: Diagnosticar la situacion actual de las ventas y el
posicionamiento de la empresa Gean Clout.

A continuacién se presentan los resultados obtenidos en las encuestas
aplicadas, mediante la utilizacion de tablas, gréaficos e interpretacion de los

mismos.
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1.- ¢Suele usted ir de compras?

Tabla N°1: Compras

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
N]| 111 87%
NO 18 13%
Total 128 100

Fuente: Rodriguez, Hernandez (2022)
Grafico N°1: Compras
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Fuente: Rodriguez, Hernandez (2022)
Analisis:

De acuerdo a los resultados, un 87% de los encuestados suelen ir de
compras, y un 13% no suelen realizar compras. Algunos de los
encuestados expresan que sienten un gran nivel de satisfaccion al salir a
realizar compras, debido a que satisfacen muchas de sus necesidades de

esa forma, disfrutando de productos de excelente calidad y precio.
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2.- ¢Con que frecuencia compra usted ropa?

Tabla N°2: Frecuencia de compra

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Semanal 16 13%
Quincenal 61 48%
Mensual 36 28%
Anual 16 13%
TOTAL 128 100%

Fuente: Rodriguez, Hernandez (2022)

Grafico N°2: Frecuencia de compra
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Fuente: Rodriguez, Hernandez (2022)

Analisis:

Segun la encuesta realizada, se logré observar que un 48% de los
encuestados compran ropa quincenalmente, un 28% mensualmente, un
13% cada 3 meses y finalmente el otro 13% semanal. Por lo que se
logré llegar a la conclusion de que las personas compran frecuentemente
ropa, razon por la cual se debe permanecer aplicando estrategias para
mantenerlos informados acerca de las nuevas tendencias y las
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promociones que tenga la empresa, para asi lograr mantener a los
clientes reales y a su vez incentivar al resto de la poblacién a qué

compren con mas frecuencia.
3.- ¢Usted ha comprado ropa en la ciudad de valencia?

Tabla N°3: Lugar de compra

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 105 82%
NO 23 18%
Total 128 100

Fuente: Rodriguez, Hernandez (2022)

Grafico N°3: Lugar de compra

L
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Fuente: Rodriguez, Hernandez (2022)
Analisis:

A través de los resultados, logramos observar que un 82% ha
realizado compras en la ciudad de Valencia, sin embargo un 18% no ha
realizado compras en esta ciudad. Por lo tanto, hay mucha probabilidad
de que las personas continien comprando en la ciudad de Valencia y las
gue no se motiven a realizarlas, pero esto se logra dando a conocer el

mercado carabobefio y sus multiples empresas de ropa.
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4.- ¢ A qué lugares sueles ir de compras?

Tabla N°4: Lugar de preferencia

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Centros 34 27%
comerciales
Tiendas por 46 36%
departamentos
Bazares o galerias 42 33%
Otros 7 6%
TOTAL 128 100%

Fuente: Rodriguez, Hernandez (2022)

Grafico N°4: Lugar de preferencia
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Fuente: Rodriguez, Hernandez (2022)
Analisis:

Segun la encuesta realizada, un 36% de la los encuestados realizan

sus compras en tiendas por apartamento, un 33% en bazares o galerias,
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un 27% en centros comerciales y por ltimo el 6% en otros lugares de su

preferencia.

5.- ¢Cuédles son los aspectos que principalmente influyen en su
decision de compra?

Tabla N°5: Consideraciones para realizar una compra

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTA
JE
Disefio 31 24%
Calidad 53 41%
Precio 55 43%
Otros 4 3%
TOTAL 128 100%

Fuente: Rodriguez, Hernandez (2022)

Grafico N°5: Consideraciones para realizar una compra
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Fuente: Rodriguez, Hernandez (2022)

Analisis:

De acuerdo a la encuesta realizada, los datos arrojaron que un 43%
consideran el precio para realizar su compra, un 41% la calidad del
producto, un 24% en el disefio y un 3% en otros factores. Por lo tanto las

estrategias a implementar para atraer clientes y fidelizarlos, deben ir
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enfocadas en el precio y la calidad del producto, para asi lograr el éxito

de la misma.

6.- ¢ Conoce usted la empresa Gean clout?

Tabla N°6: Conocimiento de la empresa

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 108 84%
NO 20 16%
Total 128 100

Fuente: Rodriguez, Hernandez (2022)
Grafico N°6: Conocimiento de la empresa
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Fuente: Rodriguez, Hernandez (2022)
Analisis:

La encuesta realizada arrojo como resultados que un 84% tienen
conocimiento de la empresa Gean Clout, sin embargo un 16% no
conocen de la misma. Es por ello que es de gran importancia la
elaboracién de estrategias de posicionamiento que permitan dar a
conocer en el mercado a Gean Clout para que pueda convertirse en una
opcidn para los consumidores al momento de necesitar una prenda de

ropa o incluso un outfit completo.

49




7.- ¢Cémo considera usted a la empresa Gean Clout?

Tabla N°7: Percepcién de la empresa

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Muy conocida 55 43%
Poco conocida 40 31%
Conocida 26 20%
Desconocida 7 6%
TOTAL 128 100%

Fuente: Rodriguez, Hernandez (2022)

Grafico N°7: Percepcion de la empresa
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Fuente: Rodriguez, Hernandez (2022)

Analisis
Segun los datos obtenidos en la presente encuesta, un 43% de los
encuestados consideran que la empresa es muy conocida, un 31% la
consideran poco conocida, un 20% muy conocida y el 6% desconocida
totalmente. Razdon por la cual se necesita de estrategias de

posicionamiento para darla a conocer en el mercado, convirtiéndose en
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muy conocida y que los clientes al necesitar satisfacer una necesidad en

cuanto a su vestimenta, tenga como primera opcion a Gean Clout.

8.- ¢Como percibe la empresa Gean Clout en relacion con la

competencia?

Tabla N°8: Percepcién de la empresa en base a la competencia.

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTA
JE
Excelente 32 25%
Muy bien 63 49%
Aceptable 28 23%
Deficiente 5 3%
TOTAL 128 100%

Fuente: Rodriguez, Hernandez (2022)

Grafico N°8: Percepcion de la empresa en base a la competencia.
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Fuente: Rodriguez, Hernandez (2022)

Anélisis
De acuerdo a los datos obtenidos de los encuestados, un 49% de las
personas consideran que la empresa Gean Clout en relacién con la
competencia es muy bien, un 25% consideran que es excelente, un 23%
aceptable y por dltimo un 3% deficiente. Por lo que quiere decir que la

empresa es buena en comparacion a su competencia, teniendo factores
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positivos que la diferencian de ellos. Sin embargo es uno de los motivos
por lo cual se desea implementar nuevas estrategias de precios para

diferenciarse aun mas y atraer mas personas.
9.- ¢El precio influye en tu proceso de compra?

Tabla N°9: El precio como factor influyente en la compra.

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 113 88%
NO 15 12%
Total 128 100

Fuente: Rodriguez, Hernandez (2022)

Grafico N°9: El precio como factor influyente en la compra.
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Fuente: Rodriguez, Hernandez (2022)
Analisis
De acuerdo a los datos obtenidos de la encuesta realizada, un 88% de
los encuestados arrojaron que los precios Sl influyen en su decision de
compra, razén por la cual se busca implementar estrategias de fijacion
de precios para la empresa, sin embargo un 12% exclamaron que NO
influyen, debido a que se enfocan en otro tipo de factores importantes
tales como el disefio, calidad del producto, marca, entre otros.
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10.- ¢ Cuanto dinero gastas aproximadamente en ropa?

Tabla N°10: Presupuesto disponible para comprar.

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Entre 10$ y 20$ 13 10%
Entre 20$ y 40$ 48 38%
Entre 40$ y 60% 46 36%
60% en adelante 21 16%
TOTAL 128 100%

Fuente: Rodriguez, Hernandez (2022)

Grafico N°10: Presupuesto disponible para comprar.
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Analisis:

De acuerdo a los resultados que se obtuvieron de la presente encuesta,

el 38% de los encuestados gastan en ropa aproximadamente 20$ y 40$.

El 36% gastan un poco més, entre 40$ y 60%$. Asimismo un 16% de los

encuestados suelen gastar mas de 60$ por su estilo de vida y disposicion

adquisitiva, sin embargo un 10% solo dispone entre 10$ y 20$ para

gastar en ropa. Finalmente se llegd a la conclusion de que los

presupuestos de la poblacién varian, unos gastan mas, unos gastan
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menos, pero lo importante es ofrecerle a todos precios accesibles sin

perder la calidad, para que asi queden totalmente satisfechos.

11.- ¢ A qué precio consideraria usted que los precios de las prendas

de ropa en la empresa Gean Clout estdn muy elevados?

Tabla N°11: Consideracion personal de un precio elevado respecto a la

empresa.
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Maés de 10$ 32 25%
Maés de 20$ 46 35%
Maés de 30$ 42 33%
Maés de 40$ 9 7%
TOTAL 128 100%

Fuente: Rodriguez, Hernandez (2022)

Grafico N°11: Consideracion personal de un precio elevado respecto a la

empresa.
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Fuente: Rodriguez, Hernandez (2022)
Analisis:

De acuerdo a los resultados, de la encuesta realizada a las 128
personas para conocer qué precios consideran muy elevados cada uno de
ellos, se obtuvo que un 35% consideran que una prenda de ropa con un
precio de mas de 20$ es elevado, asi mismo un 33% consideran que

después de 30$. Un 10% de las personas consideran que méas de 10$ por
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una prenda y un 7% piensan que hasta 40$ consideran accesible una
prenda de ropa, mas de alli no. Es por ello que analizar la fijacion de
precios de la empresa es de suma importancia, debido a que hay que
saber fijar un precio para brindarle al consumidor lo que ellos esperan, y
que cada prenda de ropa tenga el valor que merece.

12.- ;Considera que las prendas de ropa de la empresa Gean Clout
son de buena calidad/ buen precio?

Tabla N°12: Calidad/precio de la ropa.

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 107 84%
NO 21 16%
Total 128 100

Fuente: Rodriguez, Hernandez (2022)
Grafico N°12: Calidad/precio de la ropa.
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Fuente: Rodriguez, Hernandez (2022)
Analisis:

En la presente encuesta se logré obtener como resultados que un 84%
de los encuestados consideran que las prendas de la ropa de Gean Clout
son de buena calidad y buen precio, sin embargo un 16% piensan lo
contrario. Es por ello que hay que trabajar ain més, para que esta brecha

negativa del 16% que piensan que no, se convierta en positiva, logrando
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asi diferenciarlos del mercado por lo que se ofrece, que es calidad a

cambio de un buen precio.

13.- ¢Considera que la atencion al cliente de la empresa Gean Clout

es agradable?

Tabla N°13: Atencion de la empresa.

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
N]| 101 79%
NO 27 21%
Total 128 100

Fuente: Rodriguez, Hernandez (2022)

Grafico N°13: Atencién de la empresa.
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Andlisis:

Fuente: Rodriguez, Hernandez (2022)

De acuerdo a los resultados obtenidos en esta encuesta, un 79% de los

encuestados consideran que la atencion que le brinda la empresa es

agradable, pero otro 21% piensan lo contrario, es decir, no estan del

todo satisfechos. La atencidon que se le brinda a los clientes es de gran

importancia tanto para la empresa como para el consumidor, por esa

razon se busca implementar estrategias para contar con personal 100%
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capacitado en atencion al puablico, brindandoles asesorias,

recomendaciones y transmitiéndoles confianza a la hora de comprar.

14. ; Visitaria por primera vez o huevamente la empresa?

Tabla N°14: Asistencia a la empresa.

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
N]| 111 87%
NO 17 13%
Total 128 100

Fuente: Rodriguez, Hernandez (2022)
Grafico N°14: Asistencia a la empresa.
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Fuente: Rodriguez, Hernandez (2022)
Analisis:

De acuerdo a los resultados obtenidos a traves de la presente encuesta, un
87% respondieron que Sl estarian dispuestos a visitar la empresa Gean
Clout, sin embargo, un 13% no sienten el interés en hacerlo. Estos
resultados arrojan que la empresa no esta del todo posicionada, lo cual hay

que implementarle estrategias de mercadeo para asi atraer a cliente
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potenciales, mantener los clientes reales, posicionarse en el mercado y

aumentar sus ventas.

FASE IlI: Analizar el proceso de fijacion de precios de las prendas de
Gean Clout.

Para el desarrollo de esta fase se implemento una entrevista al gerente
general de la empresa Gean Clout para asi lograr analizar como es el
proceso que utilizan para fijar los precios de las prendas de ropa actualmente
y a su vez proceder a disefiar nuevas estrategias respecto a sus precios para

asi aumentar sus ventas y posicionarse un poco mas en el mercado.

ENTREVISTA

A continuacion se presenta una entrevista realizada en la empresa
Gean Clout a la Gerente Maria Merentes. Con el objetivo de conocer y
analizar la forma en la que fijan sus precio, obteniendo la informacion

directamente del personal que dirige la empresa.

1. ;Como gerente de la empresa Gean Clout considera que las
ventas han disminuido por sus precios?

R: Si, pero no solo por los precios, también en el momento de la
pandemia, debido a que la competencia para atraer cliente comenzo a
manejar mas las redes sociales, a bajar los precios, hacer sorteos,
promociones, etc. La cual nos afecto debido a que en su momento no
contabamos con las redes sociales activas. Esas fueron unas de las
razones por las que bajaron las ventas de la empresa, pero respondiendo
directamente a tu pregunta, si considero que la razon principal que

influyo fueron los precios.
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2. ¢Cual es el objetivo de la empresa al fijar el precio de venta de las
prendas de ropa?

R: El objetivo principal de la empresa es conservar una participacion en
el mercado y obtener lucros de una forma réapida. Es por ello que en el
momento en el que vemos algun error de la empresa buscamos en
equipo la manera de buscar la mejor solucion posible, para asi poder

continuar satisfaciendo las necesidades de nuestros clientes.

3. ¢Tiene definido su mercado objetivo y sus estrategias de
comercializacion?

R: Si, nuestro mercado objetivo son aquellas mujeres en edades
comprendidas de 16 a 40 afios y respecto a la pregunta de las estrategias
de comercializacion, hasta ahora solo manejamos offline, pero estamos
iniciando en el mundo del marketing para usar el metodo de
comercializacion Olline, ya que es donde actualmente se esta vendiendo

mas.

4. ¢Cuéles son los factores que influyen en la determinacion de los
precios de sus prendas de ropa?

R: Primeramente la competencia ya que en la practica siempre hablamos
de tener un precio competitivo en el mercado, el cual se refiere a la
relacion calidad-precio de la ropa que le ofrecemos a las personas.
También en muchas ocasiones influye la diferenciacion, ya que traemos
ropa de afuera que se diferencia mucho del resto, entonces consideramos

eso Yy suele ser el precio un poco mas alto.

5. ¢Como fija los precios de venta de las prendas de ropa?

R: Actualmente analizamos los costos variables, los fijos, le sumamos

un 40% vy a esa cantidad vendemos cada prenda de ropa.
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6. ¢Estaria de acuerdo en aplicarle otras estrategias de fijacion de
precios a la empresa?

R: Si, con mucho gusto me atreveria a aplicar otras estrategias, ya que
queremos ser mas reconocidos en Carabobo para asi abrir sucursales y

lograr otros proyectos que tenemos en mente.

Anélisis

Gracias a la aplicacion de esta entrevista, se obtuvo informacion
relevante de la empresa Gean Clout, la cual representd un aporte
importante para realizar el analisis de como era su fijacion de precios
actualmente. Dicha entrevista demostro que la empresa no cuenta con el
posicionamiento deseado en el mercado, ni con estrategias de precios
para atraer a clientes. Es por ello que nos enfocamos cada vez mas en
este trabajo de estudio, para lograr que aumenten sus ventas y se

posicionen en el mercado.
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CAPITULO V

LA PROPUESTA

5.1 Presentacion de la propuesta

A través de la presente propuesta se desarrollaran las estrategias
adecuadas de precios para asi lograr el posicionamiento de la empresa Gean
Clout, ubicada en la Ciudad de Valencia Estado Carabobo. Cumpliendo de
esa manera, con el objetivo final de esta investigacion, establecido de la
siguiente manera: “Disefiar estrategias de fijacion de precios para

aumentar las ventas y el posicionamiento de la empresa Gean Clout”

Para disefiar estas estrategias ha sido necesario tener en cuenta varios
factores que son conocidos como las 5C. Company objectives (objetivos de
la empresa); Customers (clientes); Costs (costos); Competition

(competencia); Channel members (cadena de valor).
5.2 Objetivos de la propuesta
Objetivo General de la propuesta
e Aplicar las estrategias de fijacion de precios que se proponen a la

empresa Gean Clout para aumentar sus ventas y posicionamiento.

Objetivos Especificos de la propuesta
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Captar la demanda insatisfecha de la empresa Gean Clout.

Dar a conocer en el mercado a la empresa Gean Clout.

Estabilizar a través de estrategias los precios de la empresa Gean
Clout.

5.3 Beneficios de la Propuesta

Como principales beneficios que ofrece la propuesta se tienen:

Mejorar el posicionamiento actual.

Aumentar las ventas de la empresa.

Maximizar las ganancias de la empresa.

Reduce los riesgos de perdidas por una mala fijacion de precios.
Captar demanda insatisfecha.

Sefiala el valor de cada una de las prendas de ropa.

Satisfacer a los clientes reales y potenciales.

Saber cdmo enfrentar a la competencia tomando en cuenta los

precios.

5.4 Desarrollo de la propuesta

Las estrategias que se proponen a continuacion pretenden cumplir con

los objetivos establecidos en la presente investigacion. De esta manera, se

desarrollaran de forma especifica planteando las actividades necesarias para

el cumplimiento de las mismas y a su vez, resaltando la importancia de su

aplicacion.

5.4.1 Estrategia de precios de penetracion.

Actualmente, para ingresar en un mercado amplio en el que se busca

atraer clientes y posicionarse en el mismo, se debe aplicar esta estrategia

que lleva por nombre de precios de penetracion con el fin ofrecer a los
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clientes precios bajos para atraerlos y ganarse la confianza de ellos. Es por
ello que se busca aplicar esta primera estrategia a la Empresa Gean Clout, en
la cual se manejaran precios bajos en cada una de las prendas de ropa de
buena calidad, pero siendo cuidadosos para no tener perdidas dentro de la
empresa. Sin embargo, tendran otras prendas de ropa que tendran precios
mas costosos, esto con el fin de compensar la ganancia del primero con la de

las otras prendas.

5.4.2 Estrategia de precios en relacion con la competencia

A la hora de realizar las compras, los consumidores buscan tiendas que
les proporcionen mayor satisfaccion por una mayor cantidad de atributos
diferenciales incorporados a sus productos y servicios; sin embargo
buscaran los precios mas bajos entre las mismas. Es por esto que con el
disefio e implementacion de esta estrategia, se conseguira que Gean Clout se
diferencie de sus competidores en cuanto calidad/precio, demostrandoles al
mercado que las prendas de ropa que se ofrecen son de mejor calidad y
mejor precio que las de la competencia, ya que estos dos factores claves, son
los que marcan la diferencia en el mercado de la moda Carabobefia. De tal
modo no se busca bajar la calidad ni tener perdidas, simplemente
permanecer en el mercado con muy buenos precios y sin perder la calidad,
de manera de atraer mas clientes, lograr la fidelizacidn de los clientes reales

y a su vez posicionarse en el mercado.
5.4.3 Estrategia de precio por paquete de prendas de ropa

La presente estrategia consiste en ofrecerles a los clientes dos prendas de
ropa a un buen precio. Ejemplo, una blusa de coleccion seleccionada mas un
jeans por el precio de 30$. Mientras que cada prenda individual puede tener
un precio de 15$ a 20$. La cual los consumidores observaran lo que se
estarian ahorrando y verian la posibilidad de adquirir este paquete.
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Esta estrategia ayudara a agregar valor a los clientes, sobre todo a
aquellos clientes que estan dispuestos a pagar algo extrapor dos (o
mas) prendas de ropa. Ademas, asi lograremos que los clientes visualicen
las otras prendas de ropa y tengan multiples razones para comprar.

5.4.4 Estrategia de precios psicoldgicos

Esta estrategia es muy poco utilizada, sin embargo la vemos factible ya
que funciona por la percepcion que los consumidores tienen respecto al
precio de un producto.

Es por ello que se disefia esta estrategia en la cual la empresa mantendra
los precios de las prendas de ropa en cifras 99, ya que de esta manera, la
percepcion del publico es mas favorable, es tanto que el redondeo
equivaldria, por ejemplo, a 15% una prenda y eso luce se vea mas costoso
que 14,99$.

5.4.5 Estrategia de precio mayorista vs precio de venta

Esta estrategia es muy importante de aplicarla dentro de la Empresa Gean
Clout, debido a que esta se dedica a la fabricacion, comercializacion y venta
de ropa para damas, por lo que se debe ofrecerle precios bastante bajos a los
clientes mayorista, para que de esa manera ellos logren incluirle su ganancia

adicional.
5.4.6 Estrategia de precio categorizado la coleccién de ropa
Como bien sabemos, las colecciones de ropa estan categorizadas

generalmente por division o estilos. Por lo que esto esta directamente

relacionado con la estrategia de precio e influenciando en el costo de venta
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final, lo cual lo mejor es referirse a un plan inicial de ventas y crear

divisiones separadas tales como blusas, pantalones y vestidos.

Cada categoria tendrd un punto de equilibrio por punto de precio. Por
ejemplo, la linea de blusas puede ser dividida en articulos de bajo y alto
costo. Los de bajo costo estdn generalmente relacionados a precios de
apertura y los de alto costo a moda o novedad.

Otra manera de implementar esta estrategia es bajando de precios las
colecciones pasadas, con el fin de recoger dinero y a su vez ofrecerle bajos

precios a clientes que aun pueden tener el interes de adquirir la ropa.

5.4.7 Estrategia de precio por temporadas o fechas especiales.

La presente estrategia consiste en, bajar los precios, crear promociones 0
incluso sorteos en temporadas o fechas especiales. Ejemplo, actualmente
nos encontramos en navidad, ofrecerle a los clientes promociones hara que
ellos compren sus estrenos en la tienda e incluso se atreverian a recomendar
la tienda, lo cual atraeria mas clientes, tanto por los bajos precios como por
la calidad de la ropa, ya que muchas tiendas de ropa hacen lo contrario, en
temporadas altas elevan los precios, pero en esta oportunidad se disefia esta
estrategia para Gean Clout, ya que de esa forma también la ayudara a

posicionarse y ser mas reconocida en el mercado.

Una vez disefiadas todas estas estrategias de fijacion de precio de las
prendas de ropa para aumentar sus ventas, también se busca que Gean Clout
se posicione y se mantenga en el mercado carabobefio, la cual se disefian

algunas estrategias de gran importancia para la empresa:

5.4.8 Realizar un estudio constante de la satisfaccion del cliente
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Es importante evaluar constantemente los resultados que se han obtenido
a través de encuestas de satisfaccion a los clientes de la empresa Gean
Clout. Ademas, se debe evaluar el desempefio del personal administrativo
de la organizacion para constatar de que se estdn cumpliendo con los
objetivos planteados y que se estan llevando a cabo las estrategias de precio.
Obteniendo de esta manera, un control de los procesos internos y
permitiendo determinar las fallas si los resultados no son los esperados.

5.4.9 Realizar campafia publicitaria para dar a conocer las prendas de
ropa que ofrece la empresa Gean Clout, enfocadas en calidad/precio.

Para dar a conocer al mercado Carabobefio las prendas de ropa que
ofrece la empresa Gean Clout, enfocadas en calidad/precio, es necesaria la
implementacion de herramientas publicitarias que transmitan la informacion
a la poblacién objetivo. De esta manera, se podra captar la atencion de los
consumidores y se motivara a los mismos para que acudan a la empresa al
momento de necesitar de algin outfit. Cabe destacar, que actualmente la
empresa Gean Clout no cuenta con estrategias publicitarias. Por lo cual se
propone la utilizacion de las siguientes herramientas: Vallas publicitarias,

folletos, pendones, volantes, comercial de radio y comercial audiovisual.

5.4.10 Aplicar técnicas de Benchmarking en la empresa Gean Clout que

posea una mejor posicion en el mercado.

El Benchmarking es una técnica de reconocimiento del entorno que
consiste en investigar las mejores practicas entre competidores y no
competidores e implementarlas en la organizacién para asi mejorar el
desempefio actual. Es una técnica efectiva cuando se requiere el

mejoramiento de los procesos tanto internos como externos. En el caso de
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Gean Clout resultaria una buena practica para determinar los factores de
éxito de la competencia y asi estar cercanos a igualar o mejorar el
posicionamiento actual. Por otra parte, podran adelantarse a los cambios de
la moda del mercado y se tendra mas oportunidad de captar al publico
demandante de ropa para damas.
5.5 Factibilidad de la propuesta
5.5.1 Factibilidad Técnica

Para llevar a cabo la presente propuesta es necesaria la utilizacion de
materiales de oficina como computadora, papel, impresora, boligrafos, fax,
teléfono, mobiliario, tecnologia actualizada, recurso humano capacitado y
recurso econdémico. Factores que en la empresa Gean Clout ya estan

presentes, lo cual hace factible la realizacion de la presente propuesta.

5.5.2 Factibilidad Operativa

Para la ejecucion de las estrategias propuestas es necesario que la
empresa cuente con los recursos materiales necesarios y ademas tenga en
consideracion la contratacion de personal especializado en el area de costos,
administracion, contaduria, publicidad y disefio grafico, asi como también
personal promotor. Cabe destacar que la empresa Gean Clout se encuentra
en total disposicion de implementar estas estrategias y cuenta con los

recursos necesarios para llevarlas a cabo.

5.5.3 Factibilidad Economica
Para la realizacion de la presente propuesta hay que tomar en cuenta la
relacion de una serie de costos que son necesarios para el desarrollo de la

misma. A continuacion se muestra un cuadro con el detalle de los mismos

Elemento de costo Descripcion Costos
Materiales y | Material de oficina | 20$
suministros. mensual.
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Campafias
publicitarias.

Remodelacion del local
para atraer clientes con

su fachada exterior.

35%

Incorporacion Material publicitario e | 15$

merchadising. informativo de
promociones y bajos
precios.

Pagina Web. Mantenimiento 30%
mensual.

Capacitacion del | Disefiador grafico. 55%

personal. Promotores.
Asesores de ventas.

TOTAL 155%

La Gerente de la empresa Gean Clout esta a completa disposicion de

invertir en

todas estas estrategias de mercadeo para

lograr el

posicionamiento deseado en el mercado Carabobefio, ya que consideran que

esta inversion traerd buenos resultados a largo plazo. Es por ello que se

considera factible la propuesta planteada.
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CONCLUSIONES

Para la realizacibn de la presente investigacion se partié del
planteamiento de un problema existente en la empresa Gean Clout, el cual
es la disminucion de sus ventas y la falta del posicionamiento en el
mercado. Seguidamente, se establecieron objetivos especificos que
permitieron obtener informacion detallada y precisa de la empresa.

La primera conclusion esta relacionada con el primer objetivo especifico
planteado para el desarrollo de esta investigacion, el cual especifica:
Diagnostico de la situacion actual de las ventas y el posicionamiento de la
empresa Gean Clout. Para el cumplimiento de este primer objetivo, se
disefid un cuestionario para ser aplicado a la muestra seleccionada. Luego de
su aplicacion, se pudo determinar que la gran mayoria de las personas
encuestadas SI conoce de la empresa Gean Clout, aun asi existe una
poblacion que NO tiene conocimiento de ella. Sin embargo, existe
disposicion por parte de clientes potenciales visitar la empresa, siempre y
cuando apliquen buenas estrategias de precios y mantenga la calidad de la
ropa que ofrecen.

La segunda conclusion tiene que ver con el segundo objetivo especifico,
el cual propone: Analizar el proceso de fijacion de precios de las
prendas de Gean Clout. Para el desarrollo de este segundo objetivo, se llevd
a cabo la aplicacion de una entrevista, dirigida a la Gerente General de Gean
Clout, a través de la cual se obtuvo informacién importante acerca de la
manera en que fijan el precios actualmente, del puablico objetivo al cual se
dirigen y de si estarian de acuerdo en cambiar las estrategias de fijacién de
precios para poder lograr el aumento de sus ventas y posicionamiento de la

empresa.
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La tercera conclusién tiene que ver con el tercer objetivo planteado, que
se refiere a: Disefiar estrategias de fijacion de precios para aumentar las
ventas y el posicionamiento de la empresa Gean Clout. De acuerdo a la
evaluacion de los elementos anteriormente mencionados, se plantearon
estrategias para lograr el objetivo de la misma.

De esta manera se podra encaminar a la organizacién al cumplimiento
del objetivo general planteado en la presente investigacion.

Finalmente, se desarroll6 la propuesta con las estrategias planteadas
estableciendo las actividades necesarias para su cumplimiento. Asi como

también los recursos necesarios para llevarlas a cabo.
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RECOMENDACIONES

De acuerdo a dichas conclusiones, se considera necesario cambiar el
rumbo de la empresa aplicando la propuesta planteada, generando asi un
aumento en sus ventas y un posicionamiento en el mercado a través de la
aplicacion de estrategias de precios efectivas y a su vez aumentando la
participacion en el mercado y logrando diferenciacion de la competencia.

Para lograrlo, se plantean las siguientes recomendaciones:

Estudiar y analizar bien cada coste que tienen las prenda de ropa,

tanto los cotes directos como los indirectos, para evitar que en

alguna estrategia que se ponga en practica vaya a ocurrir alguna

perdida.

e Tener una mayor participacion publicitaria en diversos medios para
darse a conocer en el mercado

e Realizar un constante monitoreo de las ventas realizadas para medir
su efectividad mediante los resultados obtenidos

e Aplicar estrategias de las 4P del marketing efectivas que se adapten

a las necesidades de los consumidores.
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