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Resumen

El principal objetivo del presente trabajo es analizar y profundizar los resultados de las encuestas realizadas a las personas que
conforman el mercado meta de la parroquia Tendales, y sus decisiones al momento de adquirir un producto textil. En primera ins-
tancia mediante una metodologia descriptiva con resultados cuantitativos, se obtuvieron resultados de caracter importante a través
de encuestas realizadas en Tendales- El Guabo. Mediante esto se obtuvo que las mujeres eran las més representativas al momento
de utilizar algin tipo de vestimenta, aunque también son las mas exigentes en la calidad, con relacion a esto se sacé como principal
resultado que los productos de compra con mas demanda son las camisas, teniendo en cuenta el precio, el color, disefio y calidad
que cubran las necesidades de manera que satisfagan al consumidor en su totalidad; por tltimo se obtuvo como conclusion que se
debe tener en cuenta el comportamiento en la Asociacion ASOTENDALES para las mejoras en los procesos desde la elaboracion de
los productos textiles hasta que lleguen al consumidor final; ya que la fidelizacion del cliente es fundamental para lograr una mayor
cartera de consumidores dentro de la empresa.
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MARKET EMERGING TRAFFIC LIGHT. CASE: TEXTILE
PRODUCTION ASSOCIATION HILANDO AL DESARROLLO
TENDALES ASOTENDALES

Abstract

The main objective of this work is to analyze and deepen the results of the surveys carried out with the people who make up the target
market of the Tendales parish, and their decisions when purchasing a textile product. In the first instance, through a descriptive
methodology with quantitative results, important results were obtained through surveys carried out in Tendales-El Guabo. Through
this it was obtained that women were the most representative when using some type of clothing, although they are also the most
demanding in quality, in relation to this it was obtained as the main result that the purchase products with the most demand are shirts
, taking into account the price, color, design and quality that cover the needs in a way that satisfies the consumer as a whole; Finally,
the conclusion was reached that the behavior in the ASOTENDALES Association should be taken into account for the improvements
in the processes from the elaboration of the textile products until they reach the final consumer; since customer loyalty is essential to
achieve a larger portfolio of consumers within the company.
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I. INTRODUCCION

Historicamente el sector textil muestra una
evolucion acelerada a partir de la generacion de
necesidades en las personas, y estableciendo lo que
hoy en dia se llama moda, la cual cambia en un
periodo de tiempo fugaz, creando oportunidades
para una produccién textil méas dinamizada, por
lo que es necesario estudiar cuales son los efectos
en la incorporacion de nuevas tendencias de moda
(Luque Gonzalez, 2018). Ello podria explicar por
qué sector textil presenta un crecimiento importante
en exportaciones en 2018. De acuerdo con la
Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador estas
aumentaron 5,8 %. (Rodriguez, 2018)

Hoy en dia la moda es una manera de expresarse,
e influye en la cultura visual de las personas en
especial de las mujeres, debido a que se sienten como
parte de la sociedad al momento de lucir lo mismo
que los demés. Toribio Lagarde , Alvarez Rodriguez
(2018). Es asi que Gonzalez (2021) menciona que
la mujer es conocida como la mayor consumidora
de la moda debido a varios factores, uno de ellos se
relaciona al hecho de que resulta ser més atraida por
la diversidad de vestimentas, sus complementos y
demas elementos de su entorno. La mayoria cuenta
con preferencias predefinidas en las marcas o
disefiadores al momento de escoger sus prendas de
vestir y se encuentran en constante interacciéon con
las redes sociales, revistas, etc. Por lo contrario los
hombres, al momento de realizar una compra estan
atentos primero a la calidad que el producto tiene
para poder realizar la compra, son mas analiticos y
superficiales no comprar solo por ser llamativos sino
que buscan algo bueno, barato y duradero (Behar,
2018).

En Ecuador, al igual que otros paises, el
desarrollo que ha traido la moda en la industria textil
se debe también a la capacidad adquisitiva de sus
consumidores, complementandose con su variedad
de preferencias. En esto influye mucho la direcciéon
que pueda tomar la moda, la misma que estara
direccionada en el desarrollo integral del disefio, la
innovacion y creatividad aplicadas en la industria en
el momento y lugar correcto.

Es por ello que Da Silva y otros (2017), mencionan
que los mercados varian de forma extensa de acuerdo
al entorno en que se encuentran y a la variaciéon de
productos que se adquieren de manera continua, los

94 |

cuales son hechos a satisfaccion de cada cliente meta,
cubriendo cada una de las necesidades que estos
tienen.

En cuanto a la producciéon textil en el pais,
esta tiene sus inicios en la fabricaciéon de tejidos
de lana de oveja mediante el uso de técnicas
artesanales que datan desde la época Colonial, es
decir aproximadamente desde 1534 (siglo XVI)
hasta el siglo XVIII, misma que es empleada hasta
la década de los 50. Es a partir de este momento en
que se introduce el algodon, que hoy en dia es usado
como principal fuente de materia prima dentro de la
industria textil moderna. Gracias a la gran acogida
que han tenido los procesos de hilados y tejidos
en los ultimos 40 anos, este sector se ha logrado
posicionar como la tercera mas grande del sector
manufacturero, aportando con el 7% del PIB nacional
para el afio 2019. (Asociacion de Industriales textiles
del Ecuador, 2019).

El perfil de la industria textil en Ecuador conlleva
a entenderlo, segin Lopez Campeny (2016, pag. 119)
como el conjunto de procesos que se da hasta obtener
el producto terminado, en el que estd inmerso el
cuidado y manejo que se le da a la materia prima,
la cual, a través de préacticas, nuevas tecnologias y
estudio se logra transformar en lo que se desea.

Dicho esto, la industria textil tiene presencia
en varias regiones del territorio ecuatoriano,
pudiendo mencionar también a la provincia de El
Oro como parte de esta importante actividad, aqui
la industria textil tiene una presencia importante
dentro de las pequefias y medianas empresas de la
provincia. No existen datos concluyentes sobre el
verdadero nivel de participacion de la provincia en
cuanto a manufactura textil, pero se establece una
fuerte presencia dentro de las pequefias y medianas
empresas. (Villacis, Pazmino (2018). En los cantones
de Zaruma y Pifias, se hace evidencia de manufactura
artesanal y parte de su produccion es exportada a los
Estados Unidos. Aun asi no menos importante es la
produccién que se realiza en la ciudad de Machala,
donde existen varios talleres de costura artesanal
que distribuyen sus productos en el mercado interno.
El sector textil del canton Machala, se encuentra
conformado principalmente por pequenasy medianas
empresas, y donde la importancia del sector textil ha
experimentado un estancamiento, pero a pesar de
eso el PIB ecuatoriano ha crecido significativamente,



ya que a pesar de sus problemas la participacion del
sector contribuye al crecimiento del mismo

Dentro de la provincia, una de las principales
asociaciones textiles es la ubicada en el cantén
El Guabo, La Asociacion de Producciéon Textil
Hilando al Desarrollo Tendales Asotendales es una
organizacion dedicada a la provision de Productos
de Confeccion Textil , con una trayectoria comercial
y artesanal en la fabricacion de prendas de vestir de
telas tejidas, de punto y ganchillo, de telas no tejidas,
entre otras, para hombres, mujeres, nifos y bebes:
abrigos, trajes, conjuntos, chaquetas, pantalones,
faldas, calentadores, trajes de bafio, ropa de esqui,
uniformes, camisas, camisetas, etcétera.

Esta asociacion ha mostrado un decremento
de sus ventas en el dltimo afio, segin lo indicado
por los mismos administradores; debido a que solo
cuentan con una cartera de clientes fijos y no ha
elaborado estrategias de expansion a lo largo de
otras provincias en el pais con las cuales se permitan
diversificar sus opciones de ingresos. Teniendo en
cuenta que esta empresa tiene buen mercado y no
existe mucha competencia dentro del sector, no
cuenta con directrices administrativas basadas en
criterios académicos que le permitan sacar provecho
de sus oportunidades para crecer a mediano plazo.

A través de esta investigacion descriptiva se
pretende realizar un estudio sobre el consumo del
mercado textil mediante el uso de encuestas como
herramienta de investigacion para analizar los datos
de tal manera que se identifiquen las preferencias
que acaparen una mayor atencion por parte mercado
en cuestion.

MATERIALES Y METODOS (METODOLOGIA)

En primera instancia, se realiz6 la revisiéon de
la literatura de articulos cientificos obtenidos de
google scholar mismo que permiti6 realizar citas
y parafrasis para asumir juicios criticos sobre la
caracterizaciéon gnoseologica, y metodologica del
sector textil en tendales.
tebdricos como: abstracciéon concrecion; analitico-
sintético e inductivo- deductivo.

Se utilizaron métodos

La metodologia emplea un disefio transaccional
y descriptivo, con lo cual se buscar indagar la
incidencia de los valores que manifiestan las
variables en un periodo definido entre el 13 al 30
de julio del 2020, donde se realiz6 un andlisis de la
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situacion actual de la produccion textil hilando al
desarrollo tendales ASOTENDALES, Para lo cual,
se utilizaron métodos empiricos como la encuesta,
entrevista y estudio de documento clésico. Se aplico
una encuesta descriptiva de 19 preguntas, dirigida
a una poblacion de 105 personas de distintas clases
sociales y con edades desde los 16 hasta los 62 afios;
para estudiar el comportamiento del consumidor
mediante la estadistica descriptiva (distribucion
de frecuencias) e interpretados mediante métodos
tebricos como abstraccién concrecién; analitico-
sintético e inductivo- deductivo.

Luego se realiz6 un analisis de la situacion
actual de la produccion textil hilando al desarrollo
tendales ASOTENDALES, Para lo cual, se utilizaron
métodos empiricos como la encuesta, entrevista y
estudio de documento clasico. Se aplic6 una encuesta
descriptiva de 19 preguntas, dirigida a una poblacién
de 105 personas para estudiar el comportamiento
del consumidor mediante la estadistica descriptiva
(distribucion de frecuencias) e interpretados

mediante métodos tedricos como abstraccion
concrecion;  analitico-sintético e  inductivo-
deductivo.

La metodologia empleada es de tipo descriptiva
por lo tanto busca lograr descripciones consistentes
sobre el sector textil en la provincia de el Oro, asi
como analizar su evolucion desde una perspectiva
no experimental y con resultados cuantitativos,
en donde se realizd el analisis detallado de las
encuestas aplicadas 105 personas o empresas acerca
de la produccién textil en el sector de Tendales
perteneciente al cant6n El Guabo.

RESULTADOS

Acorde a la investigacion efectuada, la mayor
parte de la poblacion encuestada del 63,3%
corresponde a las mujeres, cuyas edades oscilan
entre los 27 y 30 afos, quienes reconocieron estar en
relaciones de compromiso. Las personas encuestadas
representan a los clientes que de manera constante
buscan caracteristicas tnicas en cada producto que
se oferta en el mercado.

Tendales es una parroquia representativa por su
actividad agricola y pesca como el banano, cacao,
café camaronero. (Berselli, Santos, Gomez Ricci,
Gadotti dos Anjos (2018), el 25% de las personas
encuestadas resultan ser participes de las actividades
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mencionadas. Para una adecuada participaciéon en
su funcién laboral es necesario recurrir al mercado

de los textiles para adquirir trajes de bioseguridad,
mascarillas, pantalones, blusas y demas textiles.

DEMANDA

1. ;/Cudl es el producto textil que usted mds adquiere?
105 respuestas

u Trajes de
bioseguridad

m Mascarillas

» Pantalones
casuales

® Pantalones Jeans

m Blusas

= Camisas

m Vestidos

Figura 1. ;Cual es el producto textil que usted mas adquiere?

Al momento de adquirir una prenda textil, se
pudo constatar que los resultados muestran una alta
preferencia en la adquisicion de camisas, pues el
35,2% de los encuestados adujeron que esta prenda
es la de mayor utilidad como parte de su vestuario
para sus actividades cotidianas, lo cual responde
a la comodidad y caracteristica de frescura en
tiempos de altas temperaturas ambientales, debido
principalmente las caracteristicas exclusivas del

clima subtropical de la costa ecuatoriana.

Debido a la emergencia sanitaria este ano ha
incrementado mucho la demanda de mascarillas,
el 20% de los encuestados afirmé que ha adquirido
al menos una nueva mascarilla en los tltimos 6
meses. La tasa de nueva adquisicion de ropa se ha
visto afectada directamente por la crisis econdémica
que azot6 la economia ecuatoriana producto de la
pandemia del SARS Coronavirus.

2. En relacién a la pregunta anterior. ;Qué tan
probable es que reemplace su actual producto textil

por uno diferente?

105 respuestas
8,60%

48,60%

42,90%

2 Poco probable
= Probable
u Muy probable

4

Figura 2. En relacion a la pregunta anterior. ;Qué tan probable es que reemplace su
actual producto textil por uno diferente?



Debido a lo que se conoce hoy en dia como moda,
ylainfluencia que ejercerse esta sobre las intenciones
de compra de las personas, se ha identificado que
un 48,6% de los encuestados dieron a conocer que
es probable que reemplacen su actual prenda por
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uno diferente sin ninguna dificultad, mientras que
el 43,9% no lo harian o seria poco probable. En este
caso cabe recalcar que la vanidad prima mucho en
las personas, y que quizas sea resultado del excesivo
marketing que la sociedad recibe de distintos medios
masivos de comunicacion.

3. ;Con que frecuencia adquiere los productos

textiles?

105 respuestas

18,100 1430%

14,30%

| o

53,30%

Una vez por
semana
Una vez cada mes

u Una vez cada dos
meses

u Una vez cada tres
meses

Figura 3. ;Con que frecuencia adquiere los productos textiles?

La necesidad de adquirir prendas de vestir, sea
por gusto o necesidad, continuamente es para la
actividad textil una vital fuente de ingresos regulares.
Segtnlosdatosrecolectados,un 53,3% delapoblacion
encuestada manifiesta que adquiere ropa una vez al
mes, lo que significa que mas de la mitad presenta
tendencias a pertenecer al grupo de clientes fijos en
el marco de las ventas mensuales para esta industria,
ademés de del 18,1% que prefiere realizar las

compras cada tres meses y un 14,3% cada dos meses
y aligual cada semana. Esto no lleva a reflexionar que
la vestimenta se constituye como necesidad basica y
que las empresas textiles entienden muy bien este
precepto, lo que conlleva a que se explote bastante
el deseo de las personas de adquirir un producto
que, en circunstancias normales, no es estrictamente
necesario comprar.

4. Si tuviera la disponibilidad de adquirir hoy el

producto textil de su preferencia.

(Qué tan

probable seria que usted lo compre?

105 respuestas

15,20%

‘ 26,70%

58,10%

Poco probable
Probable

i Muy Probable

Figura 4. Si tuviera la disponibilidad de adquirir hoy el producto textil de su preferencia.
;/Qué tan probable seria que usted lo compre?
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Lamayoria de personas encuestadas manifestaron
que viven pendiente antes la posibilidad de adquirir
una nueva prenda de vestir siempre que la economia
del hogar se los permita, esto es aprovechado por las
empresas para crear estrategias mercadotécnicas que
le permitan incrementar la tasa de consumidores con

intenciones de adquirir nuevas prendas de vestir. y
dejar las compras del hogar. Esto explicaria por qué
el 58,1% de los encuestados respondi6 que si tiene la
oportunidad de adquirir el producto de su preferencia
hoy, lo comprarian. Mientras que el 26,7% respondio
que seria poco probable.

5. ;Cuadles son las caracteristicas que usted observa
para adquirir el producto textil?

105 respuestas

w Forma
H color

H Precio
m Disefios
m Calidad

# Tamario

Figura 5. ;Cuales son las caracteristicas que usted observa para adquirir el producto textil?

El comprador de hoy es cada vez mas
exigente y resulta mas dificill de persuadir. Por
ello caracteristicas como el precio, forman parte
importante como una de las condiciones que
contrapone el consumir antes de adquirir una nueva
prenda textil. Cerca del 25.7% contestaron que dan
prioridad al precio de la prenda antes que cualquier
otra observacion. Sin embargo, la calidad, el disefio
y el color de la prenda juntas conforman el 69.5% de

las prioridades de los encuestados, lo que nos perite
inferir que, aun existiese una fuerte inclinacién hacia
los disefios y decorados frente al factor del precio
del producto. Esto nos permite reflexionar que las
empresas buscan empefiarse de desarrollar disefios
textiles acorde con las preferencias del consumidor
o del sector del mercado al cual ellos apuntan, por lo
que en ultima instancia, el precio pueda caer en un
segundo plano de importancia.

6. Segliin su ultima experiencia de compra. ;Qué
caracteristicas le gustarfa que mejore el producto?

105 respuestas

1 Precio

m Calidad

u Disefio

® Empaques

Figura 6. Segun su ultima experiencia de compra. ;Qué caracteristicas le gustaria que
mejore el producto?



Segtn los datos recolectados, cerca del 66,7% los
consumidores muestran una fuerte inclinacién hacia
la exigencia de un mejoramiento de los estandares de
calidad ya observados en las prendas de vestir, muy
en contraste con el sector de la poblacion que mostro
un mayor interés en la reduccion de precios del
mercado. Esto coincide con lo mostrado en la figura
anterior, que indicaba un 69.5% de los consumidores
dando prioridades al disefio color y calidad del
producto textil. Esto a su vez refuerza el axioma
previamente analizado, en donde se menciona que la
vanidad prima en la mayoria de las personas.

El consumidor es muy sensible con los temas de

Orellana. Semaforo emergente del mercado. Caso: asociaciéon de produccion textil

calidad, no solo demanda un buen producto o servicio
a un precio razonable, sino que valora los servicios
adicionales del mismo. (Da Silva Afiafia, Antonio Dos
Anjos,De Lima Pereira, (2017) citando a Marin, 2014.
De la misma manera Salazar Duque, Burbano Argoti
(2017) afirmaron que los antecedentes de lealtad
del cliente dependen de la calidad del servicio y la
satisfaccion del cliente. En las dos citas anteriores
se refleja el resultado de la encuesta donde el 66,7
quieren ver mejoras en los productos textiles y es
un punto clave para la fidelizacion de los clientes. El
22,9 % se fijan en el precio para realizar sus compras
dejando a un lado la calidad debido a la situaciéon
econdmica vulnerable producida por el Covid-19.

7. Tomando en cuenta sus gustos y preferencias.
;Indique que prefiere usted al momento de adquirir
una prenda textil?

47,60%
52%

Que sea una prenda textil ya
elaborada de fabrica

Que sea una prenda textil,
enviada a confeccionar por
usted y elaborada bajo su
propio disefio personalizado.

Figura 7. Tomando en cuenta sus gustos y preferencias. jIndique que prefiere usted al
momento de adquirir una prenda textil?

El margen del 52,4% de los encuestados, nos
indica que al momento de adquirir una prenda los
consumidores muestran una inclinacién dirigida
hacia las prendas de confeccion personalizada, frente
al 47.6% de los clientes que muestran una clara
preferencia al consumo de prendas de fabricacion
estandar. Esto nos permite entender que la capacidad
de eleccion de los consumidores muestra una fuerte
tendencia a mostrar simpatia hacia la personalizacion

de las prendas de vestir, que en su medida deben ser
interpretados por las empresas como una necesidad
de diversificar su tamafio de modelos y disefos, en la
basqueda de una mayor diversidad de eleccion. Esta
estrategia de marketing es importante para el sector
industrial, debido a que le dotaria al consumidor la
sensaciéon de libertad de eleccion en concordancia
con la libre eleccion de sus preferencias de prendas
de vestir.
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En relacién a su tltima adquisicion. ;como
califica el nivel de satisfaccion de la compra
del producto textil de su preferencia?

60
50
40
30
20
10

48

41

14

3 4 5

Figura 8. En relacién a su ultima adquisicion. ;cémo califica el nivel de satisfaccion de la
compra del producto textil de su preferencia?

La figura 8 nos invita a reflexionar que si bien
es cierto el promedio de satisfaccién de compra del
producto textil de la preferencia del cliente esta

por encima de los indices de aceptabilidad, es aun
mejorable la concepciéon de la satisfaccion de los
consumidores.

.En qué lugar usted adquiere la compra de
productos textiles?

8,60%

26,70%

9,50%

Centros
comerciales
= talleres de
costura
w Bahia

w tiendas on-line
w Asociaciones

textiles
w Bazares

Figura 9. ;En qué lugar usted adquiere la compra de productos textiles?

La figura 9 demuestra claramente que los
consumidores tienen una preferencia alta por
mercados llamados Bahia, son lugares donde
circulan decenas de comerciantes informales que
representan una competencia desleal (Izquierdo
Morén, Viteri Intriago1, Baque Villanueva, Zambrano
Navarrete (2020). En el caso del estudio el 52,4%
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optan por la bahia Harry Alvarez por la accesibilidad
de los precios y la presencia de los emprendedores
informales, mientras que el 28,7% optan por los
centros comerciales por la comodidad y acceso a
productos de mayor calidad y el 9,5 y 8,6 por ciento
optan por enviar a confeccionar y pedir por internet
respectivamente.
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;Qué tan probable es que recomiende los
productos textiles del lugar donde realizo
su ultima compra?

28,60%

Poco Probable
Probable

u Muy probable

65,70%

Figura 10. ;Qué tan probable es que recomiende los productos textiles del lugar donde
realizo su ultima compra?

El 65,7% de las personas encuestadas aseguran
que el lugar donde compran de forma concurrente
lo recomendarian sin censura, esto se puede explicar
debido a que consumidor tiende a recomendar el
lugar en donde concurren de manera constante de
acuerdo a las expectativas que el lugar genera. Las
bahias, por ejemplo, como medio de intercambio
comercial funcionan como lugares con una mayor
concurrencia de personas, por lo que llegan a ser mas
populares entre los consumidores; la sociedad de
Asotendales no forma parte de la popularidad para

las personas al momento de la adquisicién de alguna
prenda vestir, debido a que abarca un reconocimiento
reducido en el sector, torndndose como una
debilidad muy significativa para sus aspiraciones
econémicas y comerciales. Dentro del mercado meta
es imprescindible que las personas pertenecientes a
este micro entorno después de haber adquirido su
producto se sientan satisfechos con su compra y el
cumplimiento de sus expectativas tenga significancia
al momento de transmitir a los demas. Peréz, Cruz,
Velastegui, (2020)

OFERTA

.Cree usted que los diferentes
vendedores cubren sus expectativas de
compra del producto textil?

24,7%

X

30,5%

44,8%

Si ©“No mTalvez

Figura 11. ;Cree usted que los diferentes vendedores cubren sus expectativas de compra
del producto textil?

Los vendedores forman parte fundamental
dentro la estructura de un negocio, obligados a

cumplir siempre con todas las expectativas del

cliente, es por ello que mediante la encuesta realizada
se pudo evidenciar que las personas al momento
de adquirir un producto, se sienten influenciados
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fuertemente por las diferentes ofertas recibidas de
sus vendedores, es decir, cada vendedor en su gran
mayoria representa el 44,8% de las expectativas de
sus respectivos clientes, siendo este un gran paso
para seguir en curso con la idea de negocio, ya que
cada cliente representa al objeto principal de un

estudio de campo, sabiendo que cada cliente es
importante para las empresas en el sentido que ellos
eligen que comprar, para ello es indispensable que
el vendedor tenga conocimiento pleno del producto
en venta y carisma para promocionarlo hacia el
consumidor final.

¢Cuando hace un pedido textil, el tiempo
de respuesta es?

= Inmediata

= Rapida

= Lenta

= Demaciada
lenta

Figura 12. ;cuando hace un pedido textil, ele tiempo de respuesta es?

67,6 % declararon que el tiempo de respuesta
al pedido textil ha sido rapido. Eso demuestra la
eficiencia de los esfuerzos para mejorar la logistica
de los productos textiles. De la misma manera un

12,4 % respondieron que fue inmediata, sin embargo
un 15,2 % que no esta de acuerdo y por ende surge
la necesidad de aportar mejoras en el tiempo de
respuesta.

¢Considera que los vendedores generan
cambios innovadores en el producto textil,
de los cuales usted se ha beneficiado?

= Si

= No

= Tal vez

Figura 13. jconsidera que los vendedores generan cambios innovadores en el producto
textil, de los cuales usted se ha beneficiado?

Un namero porcentual de 42,9% esta de acuerdo
que los vendedores generan cambios innovadores en
el producto textil, mientras un 45,7% resaltaron estar
indeciso al contestar y un 11,4% fueron claros claros
en sus respuestas mencionando la no participaciéon
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de los vendedores en los cambios innovadores
del producto textil. Se puede observar en ese caso
la necesidad de implementar capacitaciones que
ayuden a los vendedores para aportar innovacioén en
la oferta y de la misma manera captar mayor cantidad
de clientes por el servicio recibido.
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¢;Conoce usted, la asociacidn textil asotendales?
perteneciente a la parroquia tendales.

=Si =No

= Tal vez

Figura 14. ;Conoce usted, la asociacion textil ASOTENDALES? Perteneciente a la parroquia

La mayoria de las personas aseguran no conocer
la asociacion textil ASOTENDALES de la parroquia
Tendales, y representan el 66,7%. Y un 24,8 por
ciento aseguran que no estan seguros de conocer
de la asociaciéon mientras un 8,6 % si lo conocen.

Tendales.

Eso demuestra que la marca no estd posicionada
en la mente del consumidor en el mercado local.
Por lo tanto, surge la necesidad de dar a conocer los
productos textiles de la asociacion en la parroquia
tendales.

PRECIO

(Como calificaria la relacion calidad -
precio del producto textil?

= Exelente
= Bueno
= Regular

= Malo

Figura 15. ;Como califica la relacion calidad- precio del producto textil?

Entre la calidad-precio de los productos textiles
existe un 72,4% de estrecha relaciéon de acuerdo a
las personas, debido a que estas dos caracteristicas,
representan el punto medio para que pueda existir
una compra; porque si la vestimenta que requiere
el cliente no es de buena calidad y el precio no es
justo va a mantener complicaciones al momento de
comercializar en el mercado local. El producto que
se encuentra dentro del mercado es bueno esto de

acuerdo a la calidad y precio que esta mantenga, ya
que, las empresas al producir en masa pueden ofertar
productos con una calidad media y de bajo costo.
Aunque hay un porcentaje del 23,8% manifiesta que
es regular debido a que no tienen conocimientos
claros.

El precio es de gran importancia dentro del
ambito empresarial, debido a que depende de este que
los consumidores se manifiesten a gran escala para

| 103



CiENCiA UNEMI Volumen 15, Nimero 38, Enero-Abril 2022, pp. 93 - 110

adquirir cada uno de los productos. Debido a que los
tiempos son distintos, van cambiando y la tecnologia
avanza, las empresas tienden a evolucionar en cuanto
a la forma de su produccion, haciendo que la calidad
de cada producto mejore y su precio se mantenga a
nivel que el consumidor pueda adquirirlo. Gonzaga
Anazco, Alafia Castillo,Yanez Sarmiento (2018). La

modalidad de compra y venta de productos textiles
hace referencia a los cambios que genera la moda
actual, que hace nacer la idea de tener un buen gusto,
haciendo que los encargados del disenio mantengan
un constante cambio en los disefios del producto
(Gonzélez Ortiz, 2018).

En relacidn a la ultima adquisicién de un producto. ;Cudl fue el precio
que cancelo por ello?
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Figura 16. En relacion a la ultima adquisicion de un producto. ;Cual fue el precio que
cancelo por ello?

Debido a la problematica del pais y el mundo
entero que en la actualidad est4 existiendo en cuanto
ala pandemia causada por el covid-19, la adquisiciéon
de mascarillas se tornd muy imprescindible para su
utilizacion diaria, por lo que las personas hoy en dia
con un 60% esta adquiriendo este producto textil,
y no debe ser una sorpresa que sea el producto con
mas demanda porque la situacién actual lo amerita,

ya que ha sido de vital importancia y se denota la
aceptacion del precio impartido por la oferta que es
de entre $1y $5 dolares; aunque no solo ese producto
se adquiere de manera constante sino que también
estan las camisas que son una prenda de vestir
necesarias, tienen un gran porcentaje de compra y
su vez gran aceptacion entre los precios econémicos.

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar usted por la compra de un
producto textil?
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Figura 17. ;Cudnto estaria dispuesto a pagar usted por la compra de un producto textil?
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El precio es un factor importante para los clientes
al momento de comprar un producto y ain més
con la crisis econdmica actual se exige el uso de las
mascarillas en todos los lugares a un precio de $1-
$5, los pantalones jeans que estan en segundo lugar
con un precio de $10 a $15 dolares. Los demandantes
estan dispuestos a pagar un precio mas econémico
a diferencia del que ya han adquirido, como se
evidencia entre la variaciéon de los datos de la
pregunta anterior.
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Es por ello que este es considerado el punto de
partida dentro de las empresas, debido a que con
este se hace la gran parte de estrategias, con el fin
de generar facilidades a los clientes meta al hacerles
una reduccion en la oferta de sus productos, porque
la creacion de productos distintivos y agradables
para el consumidor, ocasionando invalides a la
competencia con otros productos Delgado Estrada,
Villacis Aveiga, Chavez Garcés (2018).

CANALES DE DISTRIBUCION

¢indique que tipo de comprador es usted en
relacion a los productos textiles?

3,84%

14,3%

= Mayorista

. Minorista

w Consumidor final

Figura 18. jindique que tipo de comprador es usted en relacién a los productos textiles?

Al momento de adquirir prendas de cualquier
tipo, lo més usual es que uno se tome el tiempo de
adquirirla personalmente, dado que, al comprar una
prenda de acuerdo con el gusto personal y concorde
a su contextura, forma parte fundamental en la

busqueda de lo més conveniente es por ello que la
mayoria de las personas cuando van a realizar una
compra lo hacen solo como consumidor final y esto
representa un 81,9%, seguido de los consumidores
minoristas, con un 14,3%.

;Cudl fue el medio de comunicacién que le hizo
conocer la oferta de los productos textiles?

= Redes Sociales

= Anuncios Publicitarios
= Tv, Radio

= Observacién Directa

= Recomendaciones

Figura 19. ;Cual fue el medio de comunicacion que le hizo conocer la oferta de los
productos textiles?
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Hoy en dia hay varias maneras de adquirir de un
producto y el internet es un medio muy eficiente sin
embargo un 60% por observaciones directa admiten
haber conocido la oferta de los productos textiles,
un 32,4 por las redes sociales y un 27,6% usan
otros medios como la radio anuncios publicitarios y
recomendaciones. A la observacion por ser la forma
de apreciacion maés precisa se ha demostrado ser un
de los medios més usado por los clientes. Por lo que
desde un acercamiento se puede admirar de manera
directa los componentes de la prenda, su disefio y
su calidad; Haciendo una reflexiéon propia de las
caracteristica que tiene cada producto textil.

Los canales de distribuciéon se dan mediante
la comercializacién de los bienes o servicios que
la empresa oferte, esto con el fin de hacer que el
producto llegue de forma eficaz y al menor tiempo
posible al consumidor final garantizando las ventas
(Canedo Avila, 2019). Loépez-Posada (2017) nos
dicen que el transporte es la herramienta que
tiene mucha importancia para poder trasladar los
productos a su lugar de destino, siendo un proceso
de comercializacion que ayuda a la aplicacion de la
estrategia Just in time (justo a tiempo), esto para
una mejor adaptacion de clientes. Es imprescindible
la comercializacion debido a que esta engloba varios
elementos los cuales son: cuando se va a realizar
la comercializacion, en donde va a estar ubicado el
negocio, cudles son los clientes metas y por dltimo
las estrategias que se van a utilizar (Rizo-Mustelier,
Villa-Tabares, Vuelta-Lorenzo,Vargas-Batis, (2017).
Gracias alos canales de distribucién los consumidores
tienen para elegir donde adquirir sus productos, esto
permite planificar el camino a seguir por medio del
objetivo deseado. Su desempeno esté atado a factores
como la competencia, mercado, ciclo del producto
y las necesidades de los clientes Berselli, Santos,
Gomez Ricci, Gadotti dos Anjos,(2018). Rodriguez et
al., (2017) para ellos los canales tanto de distribucion,
producciéon y el consumo o requerimiento, estan
asociados con el encargado de producir, el producto
que se ofrece y el consumidor en si.

DISCUSION

La supervivencia de las empresas textiles como
la ASOTENDALES debe enfrentarse a retos que
cada vez exigen innovacién y capacitaciéon para sus
empleados, los resultados han aportado elementos
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claves para la aplicacion correctas de estrategias
que mejoren los procesos de ventas y de atencion al
cliente como también los canales de distribucion.

Los trabajos realizados por (Pambaquishpe
Alvarez, 2017) sirven de referencia para analizar temas
de calidad-precio en el sector textil. Los resultados
del trabajo de (Toribio Lagarde, Alvarez Rodriguez,
(2018) se enfocaron en como se puede mejorar la
calidad del servicio y cuales el comportamiento
del consumidor frente a esos cambios. (Carrera
Gallissa, 2017), En cambio centr6 su trabajo en los
retos de sostenibilidad que enfrenta el sector textil
que afectan la calidad del mismo. Mientras que
(Luque, Hernandez,De Pablos Herederos (2016) nos
demuestran que la productividad textil si es creada
de manera armoénica va a obtener mayor acogida
y la certidumbre en los consumidores aumente
para que asi se mantenga una ventaja clara ante
los competidores. Estos trabajos tienen mucha
concordancia con los resultados obtenidos.

De los resultados presentados se puede observar
en la demanda, una relacion entre los productos méas
adquiridos por los compradores con la frecuencia
de compra y las caracteristicas que a los clientes
les gustaria que se mejore. Por lo tanto, realizar
productos textiles de calidad a un precio accesible
puede generar ganancias para Asotendales. Se puede
relacionar también la frecuencia de adquisicion
y el nivel de satisfaccion después de la compra del
producto con caracteristicas a mejorar (Precio y
calidad) aunque para futuras investigaciones se
podria buscar las razones por las cuales se cambian
los productos textiles. Con respecto al lugar donde se
adquiere el producto y la probabilidad de recomendar
el lugar existen puntos a considerar como saber las
motivaciones para recomendar esos lugares si es por
el precio o la calidad.

Dentro del mercado se ofertan diferentes bienes,
los cuales tienen precios que se definen de acuerdo al
tiempo. Para las personas que se dedican a fabricar
y a vender productos, garantizar estar sumerjo en el
mercado es uno de los fundamentos que permitira
la eficiencia dentro del mismo. Salazar Duque et
al., (2017). En la oferta, existe una relacién entre la
cobertura de las expectativas del consumidor y el
tiempo de respuesta y el medio de comunicacién que
ha dado conocer la oferta del producto. Las vias de
comunicacion usadas se han mostrado ser efectiva,



y como es directa, la mayoria adquieren la compra
de productos textiles de manera presencial. Esa
relacion entre el tiempo de respuesta y la forma de
compra se vio afectada por la falta de innovacion de
los vendedores al momento de realizar el proceso
de venta. En la figura 15 y 3 se nota una relacion de
dependencia entre la calidad precio y la frecuencia
de compra sin embargo no se ha tomado en cuenta
factores econémicos y sociales que pueden influir en
la compra como el nivel econémico y el tipo de ropa
que usa o si el origen étnico tenga una influencia en
la compra.

Mercado et al., (2019) estos nos indican que el
consumidor y su comportamiento estan estudiados
de forma variada, algunas son: el momento en el que
los clientes realizan la compra de algin producto;
para asi poder ver el nivel de satisfaccion, con la
intencion de encontrar relacion existente entre
diferentes variables y asi poder tener informaciéon
del consumidor. También Belmartino et al., (2016)
considera que el comportamiento del consumidor
ha aumentado el interés de las empresas para
diferenciar sus productos de los demaés, y captar la
atencion de los consumidores en el primer momento
que los ven y esto se logra principalmente con la
calidad del producto, y el precio.

Luego de saber acerca del comportamiento
que tienen el precio y el consumidor, también es
necesario tener claro que para las decisiones que los
productores vallan a tomar el precio debe ser quien
las coordina, mientras que los consumidores son
quienes coordinan al mercado. El mecanismo que
ayuda al equilibrio del mercado son los precios ya que
estos pueden ser fijados de manera que los productos
sean mas convenientes para el consumidor (Lebén
Gonzalez, Garcia del Sol,Chavarri Gonzalez, (2017).
Para que las empresas mantengan una buena ventaja
competitiva y alcance la eficiencia, es importante
la seleccion de un lugar especifico en donde se va a
localizar, es decir, en el mercado al cual pertenecen,
haciendo que esta seleccion aproveche cada uno
de los recursos necesarios para el desarrollo de la
organizacién (Flores Flores, Alvarez Herrera, Garcia
Fernandez, (2017).

Debido ala distincion que existe entre empresas es
muy necesario que estas sepan el lugar donde ubicarse
ya que los mercados giran entre las competencias
perfectas y el derecho que tienen las empresas o
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negocios en la comercializacion. El mercado necesita
de la innovacién como tactica viendo lo que se
encuentra como mayor demanda en el momento,
para lograr su objetivo que es el intercambio, es
decir que exista una venta y compra eficaz (Gonzélez
Ortiz, Vega Bolafios, (2016). También Chung (2020,
pag. 156) dice que la innovacioén es un proceso que
requiere de mucho esfuerzo, y practica y se logra
obtener juntando las areas que tienen conocimiento
sobre lo que sucede fuera y que visualicen en un
futuro que tan factible son las ideas; es necesario de
personas creativas y que transformen la industria a la
moda para obtener un impacto total.

Para que exista un posicionamiento se debe tener
en cuenta el precio debido a que este es quien va
establecerse segiin el mercado que se ha seleccionado
para la oferta de sus productos y sus competidores.
Los encargados de confeccionar y disefiar en el
momento de hacer negocios con los que se encargan
de vender lo fabricado, tienen que tener en cuenta el
precio en el momento de la venta ya que estos deben
ser accesibles y diferenciados en lo posible ante las
demas competencias. (Arteaga Florez et al., (2019)

CONCLUSION

A través de la investigacion se ha podido observar
ciertos factores y comportamientos que se debe tomar
en cuenta en la ASOTENDALES para las mejoras en
los procesos desde la elaboraciéon de los productos
textiles hasta que lleguen al consumidor final. De
esta manera lograr captar mayor cantidad de clientes
como también fidelizar a su cartera de consumidores,
es importante también que los vendedores sean
capaces de aportar innovaciones que faciliten la
eficiencia y la eficiencia de su trabajo.

Respeto a la ASOTENDALES, se pudo observar
la urgencia de realizar implementar un plan de
comercializacion eficiente integrando en diferentes
areas detrabajo, como el de marketing, area comercial
que permite alcanzar una mayor cantidad de clientes
y tener mayores utilidades para la sostenibilidad de
la empresa.

Con esa investigacion se puede abrir a nuevas
investigaciones para ampliar el campo y de esa
manera descubrir nuevas variables que ayudan en las
mejoras, los trabajos revisados de otros autores han
tenido un impacto positivo en las empresas del sector
textil donde fueron aplicados.
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