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ANEXO 1

(Para la Oferta)
CUESTIONARIO DE PREGUNTAS.
1. soLICITUD DE COLABORACION
Somos alumnos egresados de la Universidad Francisco Gavidia, actualmente estamos realizando nuestro trabajo de Tesis

sobre: “Disefio de un Modelo de los Cinco Anillos de atraccién Comercial para incrementar la demanda de ropa y accesorios
gue ofrecen las Boutiques en los municipios de Santa Tecla y Antiguo Cuscatlan, ubicadas en el depto. De la Libertad”

El propdsito de la investigacion es de obtener datos importantes para fines académicos, por lo cual solicitamos su valiosa
colaboracion.

EXPLICACIONES ADICIONALES

Marque con una x la respuesta que considera mas conveniente y complete cuando sea necesario.

2. DATOS DE CLASIFICACION DE LA OFERTA

a) ¢,Cudl es el cargo que desempefia?
ALTERNATIVAS

a) Propietario
b) Gerente

¢) Administrador

b) ¢Cuanto tiempo tiene de funcionar su boutique?
ALTERNATIVAS

a) 1 a3 afios

b) 5 a 7 afios

¢) mas de 8 afios

C) ¢Cual es el nimero de empleados con que cuenta la boutique?
ALTERNATIVAS

a) 2-4
b) 5-7

c) méas de 8

CUERPO DEL CUESTIONARIO

1. ¢ Cuentan con un departamento que monitoree el area de mercadeo?

ALTERNATIVAS

a) Si
b) No




2. ¢cuales son las estrategias para atraer clientes?

3. ¢Considera usted, que la ambientacién externa de una boutique es de suma importancia para el cliente?

Porque:

ALTERNATIVAS

a) Producto

b) Precio

¢) Promocion

d) Publicidad

ALTERNATIVAS

a) Si

b) No
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4, ¢Considera usted que la ubicacion y distribucion de la ropa y accesorios dentro de una boutique es importante para el

cliente?

Porque:

ALTERNATIVAS

a) Si

b) No

5. ¢ Realizan algun tipo de investigacion o sonde6 sobre el comportamiento de la competencia?

Porque:

ALTERNATIVAS

a) Si

b) No

Si su respuesta es “No” favor pasar a la pregunta nimero 7

6. Alsondearsu competencia,¢ Qué aspectos a visualizado?

ALTERNATIVAS

a) Surtido

b) Seguridad

¢) Aspecto exterior llamativo

d) Introduccion de nuevos productos

e) Atencion al cliente

F) ninguno de los anteriores

g) Otros

Otros especifique:




155

7. ¢ Realizo un estudio de mercado previo a la apertura del negocio?
a) Si b) No

8. ¢ Realizo un sondeo del nimero de habitantes que reside en la zona?
a) Si b) No

9. ¢ Por qué aperturaron una boutique en este lugar?

ALTERNATIVAS

a) Facil acceso

b) Céntrico

¢) Muy visitado

d) por ser nuevo centro comercial

e) cercania

10. ¢ Existe parqueo que facilite la visita de los clientes que se transportan en vehiculo?

a) Si b) No

11. ¢ Considera usted que en la zona existe un servicio excelente de buses, microbuses y taxis que faciliten la llegada a los

clientes de la boutique?

a) Si b) No

12. Para conocer las inquietudes de sus clientes y mejorar su atencion en la boutique ¢,Que tipo de informacion recopila?
ALTERNATIVAS

a) Buzon de sugerencias
b) Teléfono

c)Correo Electrénico

d)Comunicacion cliente-vendedor

e)Ninguno
f)Otros

Otros especifique:

13. ¢Cuentan con un registro o control de sus clientes frecuentes?
a) Si b) No

14. ¢Conoce las causas del porque que algunos clientes desertan?
a) Si b) No

Si su respuesta es “NO” favor pasar a la pregunta nimero 16
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15. ¢ Cudles son las causas, segun su criterio de la desercion de los clientes?

ALTERNATIVAS

a) Mala atencion

b) Precios altos

c) escasez en el surtido

d) mala ambientacién

e) Otros

Otros especifique:

16. ¢Cuentan con un departamento que monitoree la ambientacion y comodidad del local para la satisfaccion del cliente?
a) Si b) No
Si su respuesta es “No” favor pasar a la pregunta nimero 18

17. ¢, Cudl es el departamento que monitorea la ambientacion y comodidad del local?

ALTERNATIVAS

a) Ventas

b) Mercadeo

c) Logistica
d) Otros

Otros especifique:

18. ¢ Capacitan al personal para la buena orientacion al cliente en cuanto a productos y accesorios nuevos?
a) Si b) No
porque:

19. ¢ Considera usted importante realizar promociones y exhibiciones de los productos nuevos que adquiera la boutique?
a) Si. b) No

20. ¢ En que medios publicitarios dan a conocer sus productos y accesorios?

ALTERNATIVAS

a) Radio

b) Prensa

c) Television.
d) Afiches

e) Internet
f)Otros

Otros especifique:
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21. Ahora que ya nos brindo la informacién correspondiente ¢Considera necesario tomar en cuenta todos los factores

mencionados en la encuesta?

a) Si b) No

22. ¢ Conoce usted las estrategias de los Cinco Anillos en mercadeo?
a) Si b) No

23. ¢ estaria dispuesto a recibir informacion sobre los Cinco Anillos en mercadeo que contribuyan a incrementar sus ventas?
a) Si. b) No

DATOS DE IDENTIFICACION
Nombre de Encuestador:

Nombre del Entrevistado

Fecha: Lugar:
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ANEXO 2

(Para la Demanda)

CUESTIONARIO DE PREGUNTAS.

3. SOLICITUD DE COLABORACION

Somos alumnos egresados de la Universidad Francisco Gavidia, actualmente estamos realizando
nuestro trabajo de Tesis sobre: “Disefio de un Modelo de los Cinco Anillos de atraccién Comercial
para incrementar la demanda de ropa y accesorios que ofrecen las Boutiques en los municipios de

Santa Tecla y Antiguo Cuscatlan, ubicadas en el depto. De la Libertad”

El propésito de la investigacion es de obtener datos importantes para fines académicos, por lo cual

solicitamos su valiosa colaboracién.

EXPLICACIONES ADICIONALES

Marque con una x la respuesta que considera mas conveniente y complete cuando sea necesario.

4. DATOS DE CLASIFICACION DE LOS CLIENTES
d) EDAD

ALTERNATIVAS
a) De 18 a 25 afios

b) De 25 a mas afios

€) LOCALIZACION DE LA BOUTIQUE EN DONDE REALIZA SUS COMPRAS

ALTERNATIVAS
a) ANTIGUO CUSCATLAN
b) SANTA TECLA

f) INGRESOS

ALTERNATIVAS
a)Desde $285.71
b) $286.71 A $571.42
c) Mas de $572.42
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CUERPO DEL CUESTIONARIO

20. ¢Recuerda usted el nombre de su boutique preferida?

ALTERNATIVAS

a) Si
b) No

Especifique:

21. ;Recomendaria la boutique visitada?

ALTERNATIVAS

a) Si
b) No

Especifique:

22.:Como evalla ud. la atencion al cliente que provee la boutique, que visita actualmente?

ALTERNATIVAS

a) Excelente

b) Bueno

c¢) Regular

d) Debe mejorar

23. ¢ Cuanto tiempo tiene ud. de comprar ropay accesorios en la misma boutique?

ALTERNATIVAS

a) Menos de 5 meses
b) De 6 meses A 1 Afio
c)Del% A2% Afos
d) Mas de 2 %2 Afios
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24..:Qué situacion lo motiva a regresar a la misma boutique?
ALTERNATIVAS

a) por su ubicacion

b) por sus promociones

c) buena atencién

d) variedad de productos

e) Horarios

f) otros.

25. Siud. decide cambiar de la boutique que tradicionalmente visita ¢Por qué razon lo haria?

ALTERNATIVAS

a) Descuentos en ropa y accesorios

b) Buen servicio

¢) Promociones
d) Calidad de productos

Otros especifique:

26. ¢ A tenido usted un seguimiento de compra, después de la adquisicion de ropa o accesorios?
a) Si b) No

¢Porqué?:

27.¢ Alvisitar su boutique de preferencia a observado medidas de precaucion o de seguridad?
a) Si b) No

¢Porqué?:

Si su respuesta es “No” favor pase a la pregunta 10
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28. ¢ Cudles son las sefiales de precaucion o de seguridad que ud. ha observado?

ALTERNATIVAS
a) Extinguidor

b) simbologia o sefializacion de
evacuacion.

Otros especifique:

29. ¢ Esta usted satisfecho con la ambientacion y presentacion de mercaderias dentro de la boutique
que usted frecuenta?
a) Si b) No

¢Porqué?:

30. Segun las alternativas siguientes,¢,Como califica la fachada de la boutique, que usted visita?

ALTERNATIVAS

a) Excelente

b) Bueno

c)Regular

d)Debe mejorar
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31.Segln su criterio, ¢Cémo evalia la visibilidad de la ropa y accesorios de la boutique de su

preferencia?

ALTERNATIVAS

a) Excelente

b) Bueno

c)Regular

d)Debe mejorar

Otros especifique:

32. ¢ Por qué medio se entero ud. de la existencia de la boutique que usted frecuenta?

ALTERNATIVAS

a)amigos

b) familiares

¢) publicidad

d) Internet

e)otros

Otros especifique:

33. ¢Cuéando Ud. Visita su boutique de preferencia, le presentan la variedad de alternativas en ropa
y accesorios para facilitarle la seleccién de compra?
ALTERNATIVAS

a) Siempre
b) Nunca

c) Rara vez
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34. ;Qué opinién tiene usted en cuanto a la variedad en tallas de ropa, de la boutique que usted

visita?

35. ¢ Qué opinion tiene usted en cuanto a los accesorios que ofrece la boutique que usted visita?

36. conoce ud. ¢Las técnicas que utilizan las boutiques que se dedican a la comercializacion de ropa
y accesorios, para incrementar sus ventas?
a) Si b) No

Si su respuesta es “NO” favor pasar a la pregunta 19

37.¢Cudles son las técnicas que usted conoce, que utilizan las boutiqgues para la atraccion

comercial?

ALTERNATIVAS

a) Variedad de ropa y accesorios
para todas las edades
b) Ubicacién accesible

¢) medidas de seguridad

d) visibilidad de los productos

e) Buena atencion

38. De las siguientes alternativas ¢Qué ideas sugiere usted, para que los clientes actuales, sigan
siendo leales a la boutique de su preferencia?
ALTERNATIVAS

a) Atencién personalizada

b) Buzodn de quejas

c¢) Variedad de ropa y accesorios

d) Disponibilidad de horarios

e) descuentos

f)otros

Otros especifique:
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39. ¢ Considera usted que las boutiqgues deberian de implementar un nuevo programa para la

atraccion comercial y la satisfaccion del cliente?

ALTERNATIVAS

a) Si
b) No

Especifique:

DATOS DE IDENTIFICACION

Nombre de Encuestador:

Nombre del Entrevistado

Fecha: Lugar:
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ANEXO 3
Plan de Capacitacion
Cantidad Capacitacion Duracion
1 Servicio especializado al 8 horas
cliente
1 Creatividad y 8 horas
ambientacién
Total 32 horas

ANEXO 4

Formato de hoja para conocer los tipos de clientes

Fecha de compra

Sexo y edad del cliente

Ropa o accesorio que

adquirio
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ANEXO 5

Rotulacién para cada pasillo de la Boutique

ROPA
PARA
DAMA

v

ROPA PARA
CABALLEROS

~~

ACCESORIOS
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ANEXO 6

Ejemplo de espacio y estanterias ordenadas
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ANEXO 7

Promocion en rojo

ANEXO 8

Ejemplo de Rotulo




Hoja para el buzén de sugerencias.
ESTIMADO CLIENTE:

ANEXO 9
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Le solicitamos llenar la siguiente hoja, referente a como evalla nuestro

servicio. Su opinidn es lo mas importante queremos conocerla.

Excelente

Ropa

Surtido en tallas
Modelos de moda

Colores de temporada

bueno

regular

Accesorios

Variedad de estilos

Disefios de moda

Otros

Seguridad
Ambientacion
Distribucion de producto

Resoluciéon de Problemas
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ANEXO 10

INERSION DE RADIOS

(UN MES)
BOUTIQUE NOMBRE:
FECHA
MES:
EMISORAS CUNAS DIARIAS INVERSION
La clasica 3 cufias diarias, horarios a $1,065.00
escoger mensual total 90
cufias
Radio cristiana EI Camino | 10 cufias diarias total de $1,100.00
106.1 f.m 270cuias+54 bonificacion
Total $2,165.00

CUNA DE RADIO

CLIENTE: Boutique Sensacién

ANUNCIO: Nuevos Disefios de Ropa y Accesorios
DURACION: 30” Segundos

MUSICA DE CARACTER: Alegre

EN BOUTIQUE SENSACION CONTAMOS CON LA VARIADAD MAS GRANDE EN ROPA
Y ACCESORIOS.....ROPA PARA DAMA Y CABALLERQOS, ACCESORIOS LO ULTIMO EN
LA MODA.....VENGA!ll VISITENOS NO SE ARREPENTIRA CONTAMOS CON LOS
PRECIOS MAS BAJOS DEL MERCADO... NO SE QUEDE CON LA DUDA...

BOUTIQUE SENSACION EN CENTRO COMERCIAL MULTIPLAZA 2 NIVEL LOCAL 2 “A”
TEL: 2228-5520

CONTAMOS CON NUEVOS DISENOS Y BAJOS PRECIOS
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Ejemplo de Afiche

PROVECHA LAS OFERTAS DE
TEMPORADA. ..

VISITANOS: Centro Comercial Multiplaza 2 planta
“2A 7 Teléfono: 228-5510




172

Ejemplo de Inserto

GRAN SURTIDO, PRECIOS
BAJOS Y AMABILIDAD

BOUTIQUE SENSACION

MAYOR VARIEDAD EN ROPA PARA
DAMAS Y CABALLEROS

ROPA PARA DAMA CON EL 25% DE
DESCUENTO...

TODA LA LINEA DE ACCESORIOS CON
EL 15% DE DESCUENTO

ACCESORIOS LO MAS NOVEDOSO EN LA
MODA...

BOUTIQUE SEENSACION EN CENTRO
COMERCIAL MULTIPLAZA 2 NIVEL LOCAL 2

‘A" TEL: 2228-5520
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ANEXO 11
Ejemplo de Pagina WEB



ANEXO 12

Ejemplo de hoja de ventas por teléfono.
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CLIENTE PRODUCTO TELEFONO SEGUIMIENTO | OBSERVACION
ADQUIRIDO
ANEXO 13
Base de datos de clientes frecuentes
CLIENTE PRODUCTO TELEFONO TIEMPO DE | OBSERVACION
ADQUIRIDO FRECUENTAR

LA BOUTIQUE




“Ser una
boutique

~rNnN

ANEXO 14

Ejemplo de tarjeta Personal de descuento

—

TARJETA DE CLIENTE FRECUENTE

Organlzaclon

TARJETA DE CLIENTE FRECUENTE: por cada $10.00 en I

compras reciba un sello, al completar los 4 reciba un premio

sorpresa en productos

Parte frontal

SE ACREDITA

PROMO

CIONES..

CENTRO COMERCIAL MULTIPLZA 2 NIVEL LOCAL
2"A. TELEFONO: 2228-5520

Parte trasera

4 PREMIO SORPRESA
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