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Resumen

El presente estudio tiene como objetivo determinar el nivel de satisfaccion del cliente que visita el
sector textil en la ciudad de Atuntaqui, provincia de Imbabura. La investigacion se fundamenta en
un andlisis situacional del entorno macro y microeconémico, aplicando herramientas estratégicas
como el andlisis PESTEL, el modelo de las cinco fuerzas de Porter y la matriz FODA. A través de
una metodologia mixta, que combina enfoques cualitativos y cuantitativos, se recopilaron datos
med iante encuestas, entrevistas y observaciones directas. Los resultados evidencian que la calidad
del producto, la atencion al cliente y la variedad de la oferta son factores clave en la percepcion de
satisfaccion. Sin embargo, se identificaron areas de mejora relacionadas con la innovacion, la
promocion digital y la capacitacion del personal. A partir de estos hallazgos, se proponen
estrategias enfocadas en fortalecer la competitividad del sector textil de Atuntaqui, promoviendo
su desarrollo sostenible y su posicionamiento en el mercado.

Palabras clave: satisfaccion del cliente, sector textil, Atuntaqui, competitividad, analisis

estratégico.
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Abstract

This study aims to assess customer satisfaction levels within Atuntaqui's textile sector, located in
Imbabura province. The research conducts a comprehensive situational analysis of the macro and
microeconomic environment, employing strategic tools such as PESTEL analysis, Porter's Five
Forces model, and the SWOT matrix. Utilizing a mixed-methods approach that integrates
qualitative and quantitative perspectives, data were gathered through surveys, interviews, and
direct observations. The findings underscore product quality, customer service, and variety of
offerings as pivotal factors influencing customer satisfaction. Areas for improvement identified
include innovation, digital promotion, and staff training. Based on these insights, strategies are
proposed to bolster the competitiveness of Atuntaqui’s textile sector, fostering sustainable
development and enhancing market positioning.

Keywords: customer satisfaction, textile sector, Atuntaqui, competitiveness, strategic analysis.
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CAPITULO I — Analisis Situacional

1.1 Antecedentes

Rocha Yucta (2016) sefiala que la arrieria, es decir, el transporte de carga mediante
animales, junto con la agricultura, constituian las actividades economicas mas relevantes de los
residentes de Atuntaqui antes de 1926. En ese afio, con la inauguracion de la Fabrica Textil
Imbabura, las dinamicas laborales de la poblacién cambiaron significativamente. Esta industria
fue establecida por los hermanos espafioles Francisco y Antonio Dalmau, tuvo un efecto
significativo en la economia de la region y se transformé en una de las fuentes de empleo méas
importantes para hombres y mujeres del area. Muchos exempleados y pensionados de la fabrica la

han calificado como un elemento fundamental en sus vidas.

Por su parte, Armas (2010) destacaque una de las metas principales de los pequefios talleres
de Atuntaqui era posicionar sus productos en el mercado nacional, objetivo que fue enfatizado por
el alcalde Richard Calderdn. Este esfuerzo resulté en el crecimiento de los negocios familiares,
que con el tiempo se expandieron, atrajeron turistas y aumentaron la demanda de ropa producida
en Atuntaqui. De acuerdo con la informacion proporcionada por los registros municipales y las
estadisticas disponibles, hay aproximadamente 500 empresas dedicadas al sector textil en el pais.
De este total, un 70% esta asociada a la Camara de Comercio y Artesanos de Atuntaqui (CCAA),
lo que equivale a 286 miembros que operan en esta industria. A pesar de este notable desarrollo,
el sector enfrenta varios obstaculos, siendo la escasez de mano de obra cualificada uno de los

problemas mas importantes.
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1.2 Definicion del Problema

El area textil de Atuntaqui, situada en la provincia de Imbabura, posee una rica
herencia en la fabricacion de textiles y en la confeccion de ropa. No obstante, dado el entorno
cada vez mas competitivo, es esencial evaluar y analizar el grado de satisfaccion de los
clientes que acuden a este lugar. La satisfaccion del cliente es un factor crucial para asegurar
el éxito y la sostenibilidad de las empresas textiles locales, puesto que influye en la fidelidad,

la retencion de clientes y su disposicion a recomendar los productos a otros consumidores.

Interpretacion del Diagrama Causa y Efecto

« Falta de publicidad y
promocién de las
tiendas.

+ Poca claridad en la
informacion
proporcionada.

« Falta de buena
apariencia y limpieza de
la tienda.

+ Comodidades para los
clientes (asientos,
probadores, etc.). Poco
conocimiento de
merchandising. ) ) ‘

T
Instalaciones 5 Zamag
Cmomunicacion

« Percepcion del
valor por el
precio pagado.

« Comparacion
de precios con
la competencia.

Precio

i

Problema principal
Bajo nivel de satisfaccién del cliente en el

/ sector textil de Atuntaqui, Imbabura
Personas Procesos

7
/

/

« Ineficiencia en el proceso de compra, ‘

« Actitud del personal de ventas.

« Conocimiento del personal sobre los
productos.

» Capacidad de respuesta del personal ante
preguntas o inquietudes. Jos

« Calidad de los productos ofrecidos.
« Variedad y disponibilidad de productos.
« Tiempo de espera en la tienda.

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: el autor

Figura 1. Causa y efecto.

El bajo nivel de satisfaccion del cliente en el area textil de Atuntaqui, Imbabura, se debe a
diversos factores relacionados con las instalaciones, el precio, la comunicacion, las personas y los
procesos. La faltade limpieza y comodidadesen las tiendas, asi como el escaso conocimiento de
comercializacion, afectan la percepcion del cliente. Ademas, los consumidores suelen considerar
que el precio no esta acorde con el valor del producto y comparan desfavorablemente con la

competencia. Lafaltade publicidad efectivay la poca claridad en la informacion ofrecida también
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limitan la experiencia de compra. Por otro lado, la actitud y preparacion del personal de ventas
influyen directamente en la percepcion del servicio, especialmente cuando no pueden responder a
las dudas de los clientes. Por ultimo, las deficiencias en el proceso de compra, la inconsistencia en
la calidad de los productos, la limitada oferta y los largos tiempos de espera provocan frustracion
y disminuyen la satisfaccion del cliente. Abordar estas areas es clave para mejorar el proceso de

compra del consumidor y fortalecer la competitividad del sector.

1.3 Objetivos del Diagnostico

1.3.1. Objetivo General

Realizar un analisis situacional de la ciudad de Atuntaqui en el macro y microambiente

para la creacion de un FODA con respecto al sector textil.
1.3.2. Objetivos Especificos

- Realizar una investigacion externa utilizando la herramienta de andlisis PESTEL para el
analisis del macroambiente para conocer las oportunidades y amenazas; y el microentorno
investigando los clientes, competidores y proveedores.

- Efectuar el analisis interno con la cadena de valor que tiene el sector textil de la ciudad de
para conocer las fortalezas y debilidades de esta.

- Aplicar el andlisis de las cinco fuerzas de Porter para evaluar el microentorno del sector.

- ldentificar cada factor en fortaleza, oportunidad, debilidad o amenaza

Realizar el analisis FODA del sector textil de la ciudad.

1.4 Herramientas de Analisis Situacional Estratégico
En el desarrollo de unatesis, el andlisis situacional estratégico desempefia un papel crucial.

Al aplicar estas herramientas, los investigadores pueden explorar en profundidad el entorno en el
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que se desenvuelve la organizacion objeto de estudio, identificando tanto sus fortalezas y
debilidades internas como las oportunidades y amenazas externas. Esta comprension integral del

contexto facilita la formulacion de propuestas estratégicas solidas y pertinentes.

1.4.1 Andlisis Externo
Macroentorno
o Analisis PESTE-L.

Lopez y Martinez (2020) subrayan la relevancia del analisis PEST para identificar los
factores externos que moldean el entorno empresarial. Al examinar los cambios politicos,
econdmicos, sociales y tecnolégicos ocurridos entre 2016 y 2023, este estudio proporciona una
vision panordmica que permite alos tomadores de decisiones anticipar tendencias futuras y ajustar
las estrategias de la ciudad en consecuencia. En esta oportunidad se implementara también lo
ecoldgico y legal es por ello que se plantea el analisis PESTEL en si para darle una vista méas

amplia al analisis.

Politica

La administracion de Daniel Noboa ha implementado una serie de medidas para atraer
inversion extranjera, como incentivos fiscales y zonas econémicas especiales, con el objetivo de
dinamizar el sector productivo. Sin embargo, el aumento del IVA del 12% al 15%, aprobado en
abril de 2024, plantea un desafio para el sector textil. Si bien esta medida busca incrementar los
ingresos fiscales, podria reducir el poder adquisitivo de los consumidores y, en consecuencia,
disminuir la demanda de productos textiles, lo que a su vez podria afectar la competitividad de las

empresas locales frente a las importaciones.
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Segun la Secretaria Nacional de Planificacion (2024), otro aspecto relevante de su gestién
ha sido la mejora de la seguridad, lo que ha generado mayor confianza entre inversores y
consumidores. Un entorno mas seguro fomenta la estabilidad del mercado y fortalece el consumo
interno, lo que beneficia al sector textil. En junio de 2024, Noboa decidi6 eliminar algunos
subsidios a los combustibles para reducir el déficit fiscal. Sin embargo, esta medida ha
incrementado los costos de produccion en varias industrias, incluida la textil, debido al aumento

en los precios del transporte y la energia.

Ademas, el gobierno ha priorizado el fortalecimiento de las relaciones comerciales
internacionales, abriendo nuevos mercados para los productos textiles ecuatorianos (Ministerio de
la Produccién, Comercio Exterior, 2024). Esta estrategia de diversificacion reduce la dependencia
de socios comerciales especificos y mitiga riesgos asociados a fluctuaciones de mercados
internacionales, mejorando la competitividad global del sector. Si bien las politicas orientadas a
apoyar a las PYMES, junto con un entorno mas seguro, ofrecen un panorama favorable para el
sector textil, la implementacién simultanea de medidas como el aumento del IVA 'y la eliminacion
de subsidios genera una tension. Estas ultimas, aunque buscan fortalecer las finanzas publicas,

podrian socavar los esfuerzos para impulsar la produccion y las ventas de las PYMES textiles,

especialmente aquellas de menor tamafio.

En el ambito de sostenibilidad e innovacion, Noboa ha impulsado practicas méas ecoldgicas
y el uso de tecnologias avanzadas en el sector textil, lo que podria traducirse en mayor eficiencia
y reduccion de costos a largo plazo, ademas de atraer a consumidores ambientalmente conscientes
(hlbecuador, 2024). Por ultimo, las reformas laborales, al mejorar las condiciones de trabajo y
reducir la informalidad, pueden incrementar significativamente la productividad y la

competitividad del sector textil. Al contar con trabajadores mas capacitados y motivados, las
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empresas ecuatorianas podran ofrecer productos de mayor calidad y acceder a nuevos mercados.
Ademas, un entorno laboral mas atractivo puede atraer inversion extranjera directa, lo que a su vez

generaria mayores oportunidades de empleo y transferencia de tecnologia.

Tabla 1: Resumen del escenario politico

OPORTUNIDADES
Ord Factor Nivel de Impacto
1 | Inversion extranjera ALTO
2 | Fortalecimiento de Acuerdos Comerciales ALTO
3 | Seguridad y Estabilidad ALTO
4 | Diversificacion de Mercados MEDIO
5 | Innovacion y Sostenibilidad MEDIO
6 | Empleo y Capacitacion MEDIO
AMENAZAS
Ord Factor Nivel de Impacto
1 | Reformas tributarias y la eliminacion de ALTO
subsidio

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

Econdémica

El sector textil ecuatoriano es un pilar fundamental de la economia nacional, contribuyendo
significativamente al PIB y generando empleo. Seglin Encalada y Cueva (2023), este sector
representd mas del 7% del PI1B en 2022, consolidandose como el tercer sector manufacturero mas
importante del pais. Proafio (2015) estimaba que, antes de la pandemia, el sector generaba
aproximadamente 50.000 empleos directos y 200.000 indirectos, segin datosde Gémez (2021).
Sin embargo, la crisis sanitaria de 2020 provoc6 una contraccion en la demanday perturbaciones
en las cadenas de suministro, afectando significativamente el crecimiento del sector. A pesar de
estos desafios, el sector textil ecuatoriano presenta oportunidades para su desarrollo, como la
creciente demanda de productos sostenibles y la posibilidad de aprovechar los acuerdos

comerciales para acceder a nuevos mercados. No obstante, es necesario abordar desafios como la
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competencia internacional, la informalidad y la necesidad de adoptar tecnologias mas eficientes

para garantizar la sostenibilidad y el crecimiento a largo plazo.

Lademanda interna de productos textiles y prendas de vestir en Ecuador ha experimentado
fluctuaciones significativas en la ultima década, reflejando los cambios en el poder adquisitivo de
los consumidores, las tendencias de moda y el impacto de eventos externos como la pandemia de
COVID-19. Si bien la demanda alcanzé un pico en 2014, se contrajo en los afios siguientes debido
a factores como la desaceleracion econdmica y la competencia de productos importados. La
pandemia de 2020 profundiz6 esta caida, pero a partir de 2021 se observa una recuperacion
gradual, aunque aun no se han alcanzado los niveles pre-pandemia. El crecimiento de la demanda
en los proximos afios estard condicionado por factores como la recuperacion econdmica, el
aumento del empleo, la evolucion de los ingresos disponibles y la adopcién de nuevos habitos de
consumo, como la preferencia por productos sostenibles y la creciente importancia del comercio

electroénico.

La industria textil ecuatoriana enfrenta desafios significativos en el comercio exterior. A
pesar de que la demanda interna ha mostrado signos de recuperacion, la competencia de las
importaciones, especialmente de prendas de vestir, tejidos planos y mascarillas, sigue siendo
intensa. El contrabando y las importaciones subvaloradas erosionan la competitividad de las
empresas nacionales y generan pérdidas de ingresos fiscales. La inestabilidad politica, al generar
incertidumbre y afectar la confianza de los inversores, ha agravado esta situacién. Si bien el sector
ha mostrado resiliencia, es fundamental implementar politicas puablicas que promuevan la
produccion nacional, combatan las practicas desleales de comercio y faciliten el acceso a

financiamiento para las empresas textiles.
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Los desafios que enfrenta la industria textil ecuatoriana se agravan por problemas de
inseguridad y cortes de energia, que han incrementado significativamente los costos operativos y
reducido la productividad de las empresas. Segun datos de ElI Comercio (2024a), estos
inconvenientes han obligado a ajustar los turnos laborales y han generado pérdidas econémicas
considerables. Si bien el sector textil es un pilar fundamental de la economia ecuatoriana, la
persistencia de estos problemas amenaza su sostenibilidad y crecimiento a largo plazo. Es
necesario implementar politicas pablicas que garanticen la seguridad de las empresas y el

suministro confiable de energia, asi como fomentar la creacion de cllsteres industriales que

permitan compartir costos y recursos.

Tabla 2: Resumen del escenario econémico

OPORTUNIDADES
Ord Factor Nivel de Impacto

1 | El sector textil es un motor clave de la economia ALTO
ecuatoriana, impulsando el crecimiento econémico vy
generando numerosos puestos de trabajo.

2 | La industria textil es una fuente significativa de empleo, ALTO
generando aproximadamente 50.000 puestos de trabajo
directos y mas de 200.000 indirectos, lo que beneficia a
miles de familias ecuatorianas.

AMENAZAS
Ord Factor Nivel de Impacto
1 | Laindustria textil juega un papel crucial en el desarrollo ALTO

socioeconémico de Ecuador, al proporcionar empleo a
miles de personas y contribuir al bienestar de las
comunidades. Es decir que si llega a caer la economia del
pais se quebrantaria de igual forma.

2 | La industria textil contribuye de manera significativa al ALTO
desarrollo regional, generando aproximadamente 50.000
empleos directos y mas de 200.000 indirectos en diversas
localidades del pais. Se convierte en amenaza ya que si esta

cae la gran parte de plazas de empleo sera afectado.
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El auto
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Social

La ciudad de Atuntaqui ha sido moldeada por su prospera industria textil, cuyos origenes
se remontan a la época colonial. Las politicas de industrializacion implementadas a mediados del
siglo XX, como sefiala Armas (2010), jugaron un papel crucial en el crecimiento del sector,
generando empleo y fortaleciendo la economia local. Esta actividad econémica no solo ha
contribuido al desarrollo econdmico de la region, sino que también ha consolidado la identidad

cultural de Atuntaqui.

La industria textil de Atuntaqui ha demostrado un compromiso con la sostenibilidad y el
comercio justo. La Feria del Textil, un evento anual que redne a productores locales y nacionales,
es un reflejo de estos valores. Segin el GAD de Antonio Ante (2018), la incorporacion de
tecnologias modernas y el enfoque en practicas sostenibles han permitido al sector adaptarse a los

desafios de la globalizacion y fortalecer su posicion en el mercado.

El crecimiento poblacional de Atuntaqui, que segin el INEC ronda los 22.000 habitantes,
estd estrechamente ligado al dinamismo de su industria textil. Como sefiala Modaes (2017), el
sector textil es el principal motor econémico de la ciudad, atrayendo a un nimero considerable de

habitantes en busca de oportunidades laborales.

Larica diversidad cultural de Atuntaqui, marcada por la presencia de mestizos e indigenas,
ha permitido preservar técnicas textiles ancestrales. Esta fusion de lo tradicional con lo moderno
ha consolidado la identidad de la ciudad como un centro textil de gran valor histérico. Como sefiala
Pacheco (2024), estas practicas ancestrales no solo fortalecen la identidad cultural, sino que

también vinculan la produccion local con un legado historico.
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La industria textil de Atuntaqui, a pesar de sus logros, se enfrenta a desafios significativos.
El aumento de la delincuencia en la region ha generado pérdidas econdmicas considerables para
el sector, afectando tanto la produccion como el comercio. Segun la Camara de Comercio de
Guayaquil (2024), la inseguridad ha obligado a las empresas a invertir mas en medidas de

seguridad, incrementando sus costos operativos y limitando su crecimiento.

Los estudios de mercado, como el realizado por Dichter & Neira y citado por Andrade
(2023), revelan tendencias interesantes en el comportamiento del consumidor ecuatoriano. El gasto
promedio por visita a tiendas locales ronda los $1.07, con variaciones regionales en los productos
mas demandados. Estos hallazgos sugieren que los consumidores ecuatorianos son cada vez mas
conscientes de sus preferencias y buscan productos que se adapten a sus necesidadesy estilos de

vida.

Tabla 3: Resumen del escenario social

OPORTUNIDADES
Ord Factor Nivel de Impacto
1 | Comercio y el turismo en la region ALTO
2 | Oportunidad laboral ALTO
3 | Tendencias de consumo en el sector textil ALTO
AMENAZAS
Ord Factor Nivel de Impacto
1 | Inseguridad ALTO

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

Tecnolodgicas

El mercado global de moda en linea ha experimentado un crecimiento significativo,
superando los 820 mil millones de dolares en 2023, segln Statista (2023). Si bien la ropa representa

una gran parte de estas ventas, los accesorios y el calzado también han ganado relevancia en el
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comercio electronico, demostrando la diversidad de productos que los consumidores adquieren a
través de canales digitales.

La industria textil esta experimentando una transformacion digital sin precedentes. Segun
McKinsey (2022), la integracion de tecnologias avanzadas, como la inteligencia artificial y la
robdtica, estd optimizando los procesos productivos y aumentando la eficiencia. Estas
innovaciones, que incluyen desde maquinas de coser automatizadas hasta sistemas de gestion de
produccion, estan permitiendo a las empresas mejorar la calidad de sus productosy reducir costos.

La sostenibilidad se ha convertido en un factor determinante en las decisiones de compra
de los consumidores. Segun el Fashion Sustainability Report de McKinsey (2023), el 67% de los
consumidores prioriza marcas sostenibles. Paralelamente, las redes sociales han revolucionado la
forma en que las marcas se conectan con sus clientes. Shopify (2022) sefiala que el 54% de los
consumidores utiliza plataformas como Instagram y Facebook para buscar productos, lo que
demuestra el potencial de estos canales para impulsar las ventas y fortalecer la lealtad a la marca.

La digitalizacion ha sido un catalizador clave para la transformacion de la industria textil.
La implementacién de herramientas tecnoldgicas, como sistemas de gestion de inventarios, ha
optimizado los procesos logisticos y mejorado la eficiencia operativa. Ademas, la capacitacién del
personal en estas tecnologias ha permitido ofrecer un mejor servicio al cliente y adaptarse a las
demandas del mercado digital.

La industria textil estd experimentando una transformacion hacia précticas mas sostenibles.
Textile Exchange (2021) destaca la importancia de adoptar procesos ecoldgicos, como el uso de
tintes naturales y la reduccion del consumo de agua y energia. Paralelamente, la implementacion

de software especializado, segun Gartner (2021), ha optimizado las operaciones y ha permitido
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ofrecer experiencias mas personalizadas a los clientes, demostrando que la tecnologia y la

sostenibilidad pueden ir de la mano.

Tabla 4: Resumen del escenario tecnolégico

OPORTUNIDADES
Ord Factor Nivel de Impacto
1 | Adopcion de maquinaria avanzaday automatizacion ALTO
2 | Software (CRM) ALTO
3 | Automatizaciény la robética ALTO
4 | E-commerce Y digitalizacion MEDIO
AMENAZAS
Ord Factor Nivel de Impacto
1 | automatizacion y la robética ALTO

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

Ecoldgico

La industria textil, a pesar de su contribucion econdmica, tiene un impacto ambiental
considerable. Cresa PrintCorex (2021) destaca que el sector textil ecuatoriano es uno de los
principales consumidores de agua y generadores de microfibras. Esta situacion pone de manifiesto
la urgencia de implementar préacticas mas sostenibles en toda la cadena de valor, desde la
produccion hasta el consumo.

La conciencia ambiental de los consumidores ecuatorianos ha impulsado una creciente
demanda de productos sostenibles. Esto ha llevado a que algunas empresas textiles adopten
practicas mas ecoldgicas, como el uso de tintes naturales y procesos de produccién menos
contaminantes. Sin embargo, la transicién hacia una produccion textil completamente sostenible
aun enfrenta desafios significativos, como la falta de infraestructura adecuada y la necesidad de
inversiones considerables.

El gobierno ecuatoriano ha reconocido la importancia de la sostenibilidad en la industria

textil y ha implementado politicas para promover la economia circular. La Estrategia Nacional de
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Economia Circular, segiin Pacheco (2024), busca reducir los residuos textiles a través de la
reutilizacion y el reciclaje de materiales. Estas iniciativas no solo contribuyen a la proteccion del
medio ambiente, sino que también fortalecen la competitividad del sector en un mercado cada vez
mas exigente.

El Cédigo Orgéanico del Ambiente (COA) de Ecuador, promulgado en 2017, ha establecido
un marco legal solido para la proteccién ambiental. Este cddigo, como sefiala Moscoso (2019),
incluye disposiciones especificas para la gestion de residuos y la prevencion de la contaminacion,
lo que resulta particularmente relevante para la industria textil, uno de los sectores mas
demandantes de recursos naturales.

La industria textil ecuatoriana esta experimentando una transformacion hacia modelos de
produccion méas sostenibles. La Ley Organica de Economia Circular Inclusiva, promulgada en
2021, ha establecido un marco legal que promueve la reutilizacion vy el reciclaje de materiales
textiles. Segun el Ministerio del Ambiente (2019), esta ley busca reducir el impacto ambiental del
sector y fomentar una economia circular mas inclusiva. La implementacion de esta ley representa
un desafio y una oportunidad para las empresas textiles, que deberdn adaptar sus procesos
productivos y buscar nuevas soluciones innovadoras para cumplir con los requisitos legales y
satisfacer las demandas de los consumidores cada vez mas conscientes.

La industria textil ecuatoriana opera bajo un marco regulatorio ambiental cada vez méas
estricto. ElI Reglamento al Cddigo Organico del Ambiente, promulgado en 2019, ha establecido
normas especificas para el uso de sustancias quimicas y la gestion de aguas residuales en el sector
industrial. Segin Asobanca (2022), estas regulaciones buscan garantizar que las actividades

textiles se lleven a cabo de manera responsable y sostenible.
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La norma I1SO 14001 ha sido ampliamente adoptada por las empresas textiles ecuatorianas
como una herramienta para mejorar su desempefio ambiental. Esta norma internacional, como
sefiala Ambiente (2019), proporciona un marco para reducir residuos, optimizar el uso de recursos
y minimizar la contaminacion, contribuyendo asi a un desarrollo més sostenible.

El principio del Buen Vivir, consagrado en la Constitucion ecuatoriana, ha generado un
marco legal que promueve la sostenibilidad en todos los sectores de la economia. La industria
textil, al igual que otras industrias, debe cumplir con los principios del Buen Vivir, buscando un
equilibrio entre el desarrollo econdmico y la proteccion ambiental. Segin Ambiente (2019), esto
implica la adopcion de practicas mas sostenibles, como la reduccion de residuos y el uso eficiente

de recursos.

Tabla 5: Resumen del escenario ecoldgico

OPORTUNIDADES
Ord Factor Nivel de Impacto
1 | Codigo Organico del Ambiente (COA) ALTO
2 Economia Circular ALTO
3 | Norma ISO 14001 ALTO
4 | Sostenibilidad ambiental MEDIO
AMENAZAS
Ord Factor Nivel de Impacto
1 | Contaminacion ALTO

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

Legal

En 2024, el sector textil en Ecuador enfrentaretos significativos derivados de factores tanto
locales como globales. Entre las iniciativas destacadas se encuentra la promocion de la economia
circular através dela Ley Orgéanica de Economia Circular Inclusiva de 2021. Esta normativa busca

minimizar la generacion de residuos, impulsar una produccion textil mas sostenible y fomentar el
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ecodisefo y la reutilizacion de materiales, como parte de un esfuerzo integral para optimizar los

recursos y mejorar las practicas medioambientales dentro de la industria (A. Pacheco, 2024).

A pesar de los desafios, la industria muestra sefiales de recuperacion tras los efectos de la
pandemia de COVID-19, con un incremento en las exportaciones textiles en comparacion con
2023, aunque los niveles previos a 2019 aun no se han alcanzado (Alexa Tejidos, 2024b). En

términos de empleo, el sector sigue siendo una fuente clave de trabajo, especialmente para las

mujeres, reafirmando su importancia socioecondmica (Alvarado, 2024).

Por otro lado, las politicas comerciales han buscado proteger la competitividad de la
industria textil frente a la competencia internacional. Un ejemplo de ello es la exclusion de
productos textiles sensibles en el Tratado de Libre Comercio con China, lo que otorga al sector
local plazos largos para la eliminacion de aranceles y resguarda su estabilidad ante las
importaciones de bajo costo (Modaes, 2017). En este acuerdo, se establece un periodo de
degradacion de hasta 20 afios para ciertos productos de sensibilidad media, entre los que se

incluyen textiles, confecciones, calzado, electrodomésticos y muebles (EI Comercio, 2022).

La Constitucion de la Republica del Ecuador reconoce el derecho de los consumidores a
acceder a bienes y servicios de calidad y a elegir libremente (Ediciones Legales, 2012). Este
principio fundamental ha sentado las bases para una legislacion mas detallada, como la Ley

Organica de Defensa del Consumidor, que garantiza el derecho a la informacién veraz y oportuna

sobre los productos y servicios.

El Ministerio de Relaciones Laborales (2024) enfatiza la importancia de implementar

protocolos deatencidn al cliente, como la medicion de la satisfaccion del usuario y la incorporacion
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de sistemas efectivos para la atencion y resolucion de quejas. Las empresas deben garantizar que

los consumidores puedan:

Acceda a un personal especializado para la resolucion de sus inquietudes, incluso si el
contacto inicial se realiz6 por sistemas automatizados.

- Recibir informacion clara desde el primer contacto, incluyendo procesos de recuperacion
y tiempos de resolucion.
Tenga acceso a los medios de contacto disponibles y ser informados de manera

transparente.

En este sentido, la satisfaccion del cliente no solo representa un derecho fundamental
amparado por la constitucion y la Ley Organica de Defensa del Consumidor, sino que también
constituye una obligacién para las empresas. Garantizar una atencion eficiente y transparente
fortalece la confianza del consumidor y fomenta la mejora continua de los servicios, promoviendo

asi la equidad y protegiendo los derechos de los usuarios.

Tabla 6: Resumen del escenario Legal

OPORTUNIDADES
Ord Factor Nivel de Impacto
1 | Politicas comerciales, exclusion de productos textiles ALTO
sensibles en el Tratado de Libre Comercio con China.
2 | Economia circular. MEDIO
AMENAZAS
Ord Factor Nivel de Impacto
1 | Politicas comerciales, exclusién de productos textiles ALTO
sensibles en el Tratado de Libre Comercio con China.
2 | A nivel de empleo, la industria textil sigue siendo MEDIO
crucial, representando una importante fuente de trabajo.
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3 | Dinamismo previo a la pandemia de COVID-19, con BAJO
una disminucion en las ventas y exportaciones en
comparacion con los niveles de 2019.

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

o 5 fuerzas de Porter.

Para evaluar la intensidad competitiva de una industria, Michael Porter desarrolld un
modelo que analiza cinco fuerzas fundamentales: el poder de negociacion de los compradores y
proveedores, la amenaza de nuevos entrantes, la amenaza de productos sustitutos y la rivalidad
entre los competidores existentes. Este modelo proporciona un marco conceptual para comprender

las dinamicas competitivas y disefiar estrategias empresariales exitosas.

= Rivalidad entre los competidores existentes:

La distribucion geogréfica de la industria textil ecuatoriana es desigual. Segun un estudio
del Banco Central del Ecuador, citado por la Asociacién de Industriales Textiles del Ecuador
(2020), las provincias de Pichincha, Tungurahua, Guayas e Imbabura concentran la mayor parte
de las empresas textiles del pais. Esta concentracion geografica refleja la importancia historica y

las ventajas competitivas de estas regiones para el desarrollo de la industria textil.

En Ecuador, existen ferias textiles donde las mas grandes son Ecua textil y Expo Verano
Atuntaqui, que relinen a empresas y a quienes buscan conocer las ultimas tendencias de la moda
textil. Es verdad que estas se diferencian a cierto nivel, por ejemplo, Ecuatextil es una de las ferias
textiles mas grandes del pais y se celebra en el Centro de Exposiciones Quito. En esta feria se
pueden encontrar empresas de telas e insumos textiles de todoel mundo, asi como maquinaria para
la fabricacion de prendas, serigrafia y sublimacion. A diferencia de Expo Atuntaqui, se pueden

encontrar las ultimas tendencias de la moda textil, ademas de gastronomia y festivales artisticos.
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Como vemos a nivel pais, Imbabura esta dentro de la estadistica textil del Ecuador, como
es de conocimiento Imbabura tiene sus destinos textiles, Otavalo (productos textiles tradicionales
en lana), Cotacachi (productos textiles en cuero) y como se menciona en la presente tesis
Atuntaqui. A este punto imbaburefio se lo conoce como la “capital textil del Ecuador,” ya que
existe suficiente materia prima para la elaboracién de diferentes prendas, y a través de esta
actividad se dinamiza la economia interna. Es decir que la competencia tanto directa como

indirecta es amplia.

= Amenaza de nuevos entrantes:

Atuntaqui ha construido una sélida reputacion como proveedor de prendas de vestir de alta
calidad. Sin embargo, a pesar de su experiencia y acceso a materias primas locales, la industria
textil de esta ciudad enfrenta desafios crecientes que podrian afectar su competitividad. La entrada
denuevos competidores, la presién por adoptar practicas mas sostenibles y la necesidad de innovar

constantemente son algunos de los obstaculos que deben superar.:

- Competencia de plataformas internacionales: Empresas como Shein, AliExpress y Temu
han ganado popularidad al ofrecer productos directamente desde las fabricas, eliminando
intermediarios. Esto reduce las barreras de entrada y permite competir con precios

extremadamente bajos, como vestidos a $9.

- Crecimiento de la informalidad: ElI aumento del contrabando y la subfacturacion en las
aduanas facilita la entradade jugadores informales al mercado, quienes no cumplen con las
normativas legales. Esto genera una competencia desleal y afectaa las empresas formales

del sector.
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- Problemas en la gestion aduanera: La evasion fiscal y el contrabando técnico, donde los
productos se declaran con especificaciones incorrectas, debilitan las operaciones de las
compafiias locales y fomentan la entrada de productos textiles informales a precios muy

bajos.

- Reduccion de ventas en el mercado local: Segun Ayala (2024), las ventas de textiles y
confeccion en Ecuador han disminuido un 4% en 2023 y hasta un 12.9% en comparacion
con 2019. Este declive puede ser aprovechado por nuevos competidores, quienes buscan

Llene la brecha con productos mas baratos y accesibles.

La industria textil de Atuntaqui, a pesar de su larga trayectoria, se enfrenta a una creciente presion
competitiva. La proliferacion de plataformas digitales y la informalidad del mercado han facilitado
la entrada de nuevos competidores. Para mantener su posicién en el mercado, las empresas textiles
de Atuntaqui deben enfocarse en mejorar la calidad de sus productos, reducir costos y desarrollar
estrategias de marketing digital efectivas. Ademas, es fundamental que las empresas adopten

practicas mas sostenibles para responder a las demandas de los consumidores cada vez mas

conscientes del impacto ambiental.

= Poder de negociacion de los proveedores:

En el sector textil de Atuntaqui, los proveedores de materiales e insumos tienen un rol clave
en el desarrollo dela industria. Algunas de las principales empresas que se dedicana la distribucion

de telas al por mayor son:
Pat Primo (Quito - Ecuador y Colombia)

Indutexma (Otavalo - Ecuador)
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Lafayette (Quito - Ecuador)
Primatela (Quito - Ecuador y Colombia)
Camiseta SJ (Quito - Ecuador)

Estos proveedores abastecen a empresas locales con materiales como telas deportivas, de
moda y otros tejidos especializados. Las empresas mayoristas tienen acceso directo a estos

distribuidores, quienes suministran grandes volimenes de productos.

Por otro lado, los productores minoristas suelen depender de distribuidores secundarios,

presentes en Atuntaqui, como:

Nortetextil
Caritex
Protextil

Portofino

En el caso de insumos adicionales, como hilos y accesorios, los proveedores varian segin
las necesidades especificas de cada negocio. Algunas empresas destacadas en este ambito

incluyen:

Opera (proveedores al por mayor en Quito y Colombia)

Distribuidores locales como D Mauri, Tejeto e Insumida, que actan como revendedores.

El poder de negociacion de los proveedores es alto debido a la dependencia que las
empresas textiles tienen de materiales especificos y de calidad. Esto se acentla porque cada

proveedor suele especializarse en un tipo particular de tela o insumo. Sin embargo, en el caso de
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los productores minoristas, esta dependencia disminuye ligeramente, ya que tienen la opcién de

buscar alternativas en diversos puntos de venta locales.

= Poder de negociacién de los clientes:

Atuntaqui, ubicada en el norte de Ecuador, atrae principalmente a visitantes de ciudades

como Ibarra, Otavalo, Tulcan, Quitoy Ambato. Durante temporadas altas, también recibe turistas

de provincias més distantes, como Guayas y Azuay.

La ofertatextil de Atuntaquiincluye una amplia variedad de productos: ropa de algodén,
conjuntos deportivos, prendas casuales, tejidos en lana e hilo, lenceria para el hogar, entre otros.
Estadiversidad se ve amplificada durante las ferias textiles, donde negocios temporales se instalan

en carpas del recinto ferial, ofreciendo alin mas alternativas para los consumidores.

Dado que los clientes tienen multiples opciones para elegir y, ademas, suelen ser sensibles
al precio, su capacidad de negociacion es significativa. Esto se traduce en una presion sobre las
empresas locales para ajustar precios, mejorar la calidad o afiadir valor a sus productos,
especialmente en un entorno competitivo. Aunque esta dindmica fomenta la mejora continua,
también representa un desafio, ya que puede impactar los margenes de ganancia y el nivel de

satisfaccion de los clientes si las expectativas no son cumplidas.

= Amenaza de productos sustitutos:

Atuntaqui, reconocido como un importante centro textil en la provincia de Imbabura, ofrece
una amplia variedad de productos textiles, incluyendo ropa de algodon, prendas deportivas, ropa
delana, lenceria y accesorios, entre otros. La calidad y los precios competitivos hacen de Atuntaqui

un destino popular para locales y turistas.
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Sin embargo, otras provincias ecuatorianas también cuentan con industrias textiles fuertes que

ofrecen productos similares, lo que representa una amenaza significativa de sustitutos.

- Pichincha (Quito) se caracteriza por una oferta textil diversificada que incluye ropa casual,
deportiva, alta costura, uniformes y textiles para el hogar. Sumercado combina produccién

artesanal y en serie, lo que atrae a consumidores con diferentes necesidades.

- Tungurahua (Ambato) destaca por su tradicion industrial y oferta competitiva en ropa
casual, deportiva, prendas de mezclilla, textiles para el hogar y accesorios, ademas de

productos combinados con cuero.

- Guayas (Guayaquil), como centro econémico y comercial, sobreventa por su diversidad en
ropa casual, deportiva, formal, uniformes, textiles para el hogar y accesorios, ademas de

productos enfocados en el mercado costero.

Estas provincias tienen caracteristicas unicas, pero sus productos compiten directamente
con los de Atuntaqui, ya que los consumidores facilmente por opciones similares, tanto en calidad
como en precio. Esto eleva el nivel de amenaza de productos sustitutos, haciendo necesario que el
sector textil de Atuntaqui se diferencie mediante estrategias innovadoras y un enfoque en la

calidad, personalizacién y promocion de su identidad.



1.4.2 Andlisis Interno
Microentorno

o Cadena de Valor.
Tabla7: Cadena de valor del sector Textil de Atuntaqui

Infraestructura de la empresa: Maquinaria avanzada y sistemas automatizados, mejorando la eficiencia y la calidad de los productos

Actividades Secundarias

textiles. Los almacenes también han adoptado tecnologias modernas para la gestion de inventarios y ventas.
Gestion de recursos humanos: El sector textil es crucial para la economia local, empleando al 80% de la fuerza laboral en
Atuntaqui, con alrededor de 3,000 empresas operando en la ciudad. Durante eventos como las Expo Ferias, participan hasta 200
almacenes y 115 stands
Desarrollo de tecnologia: Las fabricas y talleres han adoptado maquinaria moderna, como maquinas de coser industriales y equipos
de corte automatizados. Capacitacion de su fuerza laboral, resultando en una mano de obra mas calificada y productiva.
Abastecimiento: Como proveedores mayoristas: Pat primo (telas deportivas y planas), Indutexma (telas de algodén y algodon
reciclado), Lafayette (telas de algodon), Primatela (Telas de lino, telas de moda), SJ Jersey (tela de algoddn y algodon reciclado), etc.
En el caso de los proveedores locales: Nortextil, SJ Jersey, Caritex, Protextil y Portofino. QZ,
=

Logistica de entrada: Operaciones: Logistica de salida: Marketing y ventas: | Servicios: ‘c'g
-Los proveedores| Realizacion deorden de | -Control de calidad. Promocion en redes|-Atencion al  Cliente:
mayoristas entregan en la | pedido o de produccién |-Planchado para llegar a un puablico | servicio  postventa, con
empresa directamente. | -Compra de insumos Yy | -Etiquetado mas amplio y asistencia | politicas de devolucion y
Para productores minoristas | materia prima. -Planchado a ferias textiles | cambios, y  atencion
estos buscan en distribucion | -Corte de  materia | -Doblado y empacado promovidas por La| personalizada
local. prima. - | -Distribucion a tiendas Cémara de Comercio | -Soporte Técnico:

-El almacenamiento de la | Produccion  de la|locales y a otras ciudades |de Antonio Ante. Algunas empresas
materia prima e insumos es | prenda. del Ecuador. proporcionan  guias Yy
en bodegas de las consejos sobre el cuidado
empresas. de las prendas.

Actividades Primarias
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La cadena de valor del sector textil en Atuntaqui se distingue por su alta integracion y
especializacion, resultando en productos de calidad. La infraestructura avanzada y la gestion
eficiente de recursos humanos mejoran la productividad, mientras que la automatizacion
tecnoldgica optimiza la precision en la fabricacion. Los proveedores aseguran materias primas
de alta calidad, y la logistica, operaciones y control de calidad garantizan una produccion
eficiente. La promocidn en redes sociales y la participacion en ferias amplian el mercado, y el
servicio posventa y soporte técnico aseguran la fidelizacion del cliente, fortaleciendo asi la

competitividad de las empresas textiles de Atuntaqui.

o Localizacion.

Macro localizacion

Atuntaqui, una ciudad ubicada en la provincia de Imbabura al norte de Ecuador, se
encuentra a 2.400 metros sobre el nivel del mar en la cuenca del rio Chota. Se encuentra a

aproximadamente 13 kilometros al norte de Ibarra, la capital provincial, y esta conectada a la

red vial nacional a través de la Carretera Panamericana (ViajandoX, 2025).

Figura 2: Mapa de Imbabura
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Fuente: Hablemos de cultura .com
Micro localizacion

En Atuntaqui, destacan varios puntos clave: el centro de la ciudad, que alberga la plaza

central, el municipio cantonaly el recinto ferial; las zonas industriales y comerciales, dedicadas



40

a la produccion textil y al comercio, ubicadas principalmente alrededor del parque central; y

su reconocimiento como la “Capital de la Moda” debido a su significativa produccion textil.

Ademas, la ciudad disfruta de un clima andino con temperatura medianamente de 16°C.

Figura 3: Microentorno- Zona Textil de Atuntaqui
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1.4.3. Matriz FODA
Tabla 8: Matrix FODA
FACTORESINTERNOS
FORTALEZAS DEBILIDADES

Infraestructura avanzada

Dependencia de proveedores
internacionales

Fuerza laboral especializada

Capacitacion continda limitada

Diversidad de proveedores mayoristas

Falta de diferenciacién de productos

Control de calidad riguroso

Infraestructura logistica

Promocién efectiva y participacion en
ferias

FACTORES EXTERNOS

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Incremento del comercio electronico

Competencia internacional

Sostenibilidad y reciclaje

Inestabilidad econdmica

Turismo textil

Cambios en las preferencias del
consumidor

Politicas de apoyo gubernamental

Impacto ambiental y regulaciones:

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor


http://www.google.com.ec/

o Matriz Factores Claves de Exito.

Tabla 9: Matriz FCE

MATRIZ FCE
Factores clave del éxito | Importancia
Variedad de productos 10
Precios competitivos 9

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

o Matriz Priorizacion del Analisis Interno (PAI — Fortalezas).

Tabla 10: Matriz PAIl-Fortalezas

MATRIZ PAI (PRIORIZACION ANALISIS INTERNO)

Apoyo al logro de FACTORES CLAVE DEL EXITO
los factores claves de
éxito
Matriz PAI Variedad Precios Calidad del | Total | Prioridad
(priorizacién analisis de competitivos | producto
interno) productos
IMPORTANCIA 10 9 8
FORTALEZAS
Infraestructura 9 10 10 180 3
avanzada
Fuerza laboral 8 9 10 161 2
especializada
Diversidad de 9 10 8 180 4
proveedores
mayoristas
Control de calidad 7 9 10 151 3
riguroso
Promocion efectiva 10 9 8 181 1
y participacion en
ferias

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor




o Matriz Priorizacion del Analisis Interno (PAI — Debilidades).

Tabla 11: Matriz PAI-Debilidades

MATRIZ PAI (PRIORIZACION ANALISIS INTERNO)
Apoyo al logro ]
de los factores FACTORES CLAVE DEL EXITO
claves de éxito
Matriz PAI . . Calidad
(oriorizacien | ¥2riedad de Precios del |TOTAL| PRIORIDAD
Ty productos competitivos
analisis interno) producto
IMPORTANCIA 10 9 8
DEBILIDADES
Dependencia de
proveedores 9 8 10 242 3
internacionales
Capacitacion 8 10 10 250 1
continda limitada
Falta de
diferenciacion de 9 10 8 244 2
productos
II nffae:structura 7 9 7 207 4
ogistica

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: El autor

o Matriz Priorizacion del Analisis Externo (PAE — Oportunidades).

Tabla 12: Matriz PAE-Oportunidades
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MATRIZ PAE (PRIORIZACION ANALISIS EXTERNO)

Apoyo al logro de
los factores claves

FACTORES CLAVE DEL EXITO

de éxito
Matriz PAI Variedad Precios Calidad TOTAL | PRIORIDAD
(priorizacion de competitivos del
analisis interno) productos producto
IMPORTANCIA 10 9 8

OPORTUNIDADES
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Incremento del 10 10 9 29 2
comercio

electrénico

Sostenibilidad y 7 8 8 23 3
reciclaje

Turismo textil 9 10 10 29 1
Politicas de apoyo 5 7 7 19 4
gubernamental

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

o Matriz Priorizacion del Analisis Externo (PAE — Amenazas).

Tabla 13: Matriz PAE-Amenazas

MATRIZ PAE (PRIORIZACION ANALISIS EXTERNO)
Apoyo al logro
de los factores FACTORES CLAVE DEL EXITO
claves de éxito
Matriz PAI Variedad Precios Calidad TOTAL | PRIORIDAD
(priorizacion de competitivos del
analisis interno) | productos producto
IMPORTANCIA 10 9 8
AMENAZAS
Competencia 10 10 9 29 2
internacional
Inestabilidad 8 10 5 23 3
econdmica
Cambios en las 10 10 10 30 1
preferencias del
consumidor
Impacto 5 8 7 20 4
ambiental y
regulaciones

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

o Matriz Evaluacion Analisis Interno (EALI).

La escala de puntuacién ponderada, que varia de 1 a 4, tiene un promedio de 2.5. Los
resultados por encima de este valor medio sugieren una mayor resiliencia de la empresa frente

a las dindmicas externas.
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Tabla 14: Matriz EAI

MATRIZ EVALUACION ANALISIS INTERNO (EAI)
LISTADODE FORTALEZAS | Peso | Calificacion Valor

Y DEBILIDADES ponderado
FORTALEZAS

Infraestructura avanzada 0,1 3 0,3

Fuerza laboral especializada 0,12 3 0,36

Diversidad de proveedores 0,12 4 0,48

mayoristas

Control de calidad riguroso 0,05 3 0,15

Promocién efectiva 'y 0,13 3 0,39

participacién en ferias

Subtotal Fortalezas 0,52 1,68
DEBILIDADES

Dependencia de proveedores 0,1 2 0,26

internacionales

Capacitacion continua limitada | 0,14 2 0,25
Falta de diferenciacion de 0,14 2 0,23
productos

Infraestructura logistica 0,1 2 0,11
Subtotal Debilidades 0,48 0,85
Total 1 2,53

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

El resultado obtenido (2.53) supera ligeramente el promedio sectorial (2.5), indicando
una buena capacidad de respuesta ante las oportunidadesy amenazas del entorno. Ademas, la
puntuacion ponderada de las fortalezas (1.68) es significativamente mayor que la de las
debilidades (0.85), lo cual es esperable. La matriz EAI revela que las fortalezas 'Promocién
efectiva y participacion en ferias' y 'Diversidad de proveedores mayoristas' son las mas
aprovechadas por el sector.

Por otro lado, aungue existe una '‘Dependencia de proveedores internacionales', el sector

demuestra una buena capacidad de gestion de esta debilidad.



o Matriz Evaluacion Analisis Externo (EAE).

Tabla 15: Matriz EAE

MATRIZ EVALUACION ANALISIS EXTERNO (EAE)

LISTADO DE Peso Calificacion Valor
FORTALEZAS Y ponderado
DEBILIDADES

OPORTUNIDADES
Incremento del comercio 0,15 2 0,3
electrénico
Sostenibilidad y reciclaje 0,07 3 0,21
Turismo textil 0,12 3 0,36
Politicas de apoyo 0,1 3 0,3
gubernamental
Subtotal Oportunidades 0,44 1,17

AMENAZAS

Competencia internacional 0,15 1 0,15
Inestabilidad econdémica 0,15 2 0,3
Cambios en las preferencias 0,14 3 0,42
del consumidor
Impacto ambiental y 0,12 3 0,36
regulaciones:
Subtotal Amenaza 0,56 1,23
Total 1 2,4

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor
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El resultado obtenido (2.40) se sitUa ligeramente por debajo del promedio sectorial (2.5),

lo que sugiere una capacidad de respuesta moderada ante las oportunidades y amenazas del

entorno. Aunque las oportunidades superan ligeramente a las debilidades (1.17 vs. 1.23), el

analisis de lamatriz EAE revela un desempefio mas destacado en la gestion de amenazas como

las actuales preferencias del consumidor ya que estas son cambiantes. Sin embargo, la

'‘Competencia internacional' representa un desafio persistente para el sector. Las oportunidades

‘Turismo textil' e 'Incremento del comercio electronico’ presentan un potencial de crecimiento

moderado.
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o Resultado de los Cuadrantes de la Matriz IE.

Tabla 16: Resultados de los cuadrantes matriz |1E

Y X
EA| EAE PROMEDIO
2,53 2,4 2,465

Elaborado por: El autor

o Matriz Interna Externa (IE)

Tabla 17: Matriz IE

FACTOR

INTERNO 2,53
FUERTE |PROMEDIO| DEBIL
(4-3) (2.99-2) (1.99-1)
< | | ICrecer i
xQ |52 y Ié;{;?ﬁzry Retener y
E% << | ~| construir Mantener
oy —
512§ IV |y Retener Vi
W Q& Crecery Mantenery Cosechar y
= | & | construir Desinvertir
ol VII VII IX
& | 2| 8 |Retenery | Cosechar o |Cosechar o
M | <L | mantener | desinvertir | Desinvertir

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

De acuerdo con la ubicacion del puntaje en la matriz, este sector se encuentra en la
Celda V: Retener y Mantener. Esta estrategia sugiere que tu empresa debe centrarse en
consolidar su posicion en el mercado actual. La prioridad es mantener la cuota de mercado y
estabilizar las operaciones. En lugar de buscar un crecimiento agresivo o diversificacion, el
sector deberia enfocarse en:

Consolidacién de mercado: Mantén y protege tu cuota de mercado actual. Esto implica
seguir mejorando los productos y servicios que ya ofreces, sin intentar grandes expansiones.
Invertir en relaciones con los clientes existentes, ofreciéndoles incentivos para mantener su

lealtad en el caso de los locales de la ciudad.
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Mejora de la eficiencia operativa: Es fundamental optimizar los procesos internos
para disminuir costos y mejorar la eficiencia. Es recomendable revisar continuamente las
operaciones para identificar oportunidades de mejora en productividad y eficiencia. Ademas,
es importante fortalecer el control de calidad, la logistica y la gestion de la cadena de
suministro.

Fortalecimiento de la marca ciudad: Incrementa la visibilidad y reputacion de la
ciudad textil a través de campafias de marketing que subrayen los aspectos mas fuertes de la
ciudad. Esto puede incluir la promocion en ferias, como se menciona en tus fortalezas.
Aprovecha las oportunidades de promocion que ayudaran a consolidar tu imagen en el
mercado.

Mejorar la relacion con los clientes: Enfocate en mantener una excelente experiencia
del cliente para fidelizar a los que ya tienes. Esto incluye mejorar los servicios postventa y
asegurarte de gue el cliente esté satisfecho.

En resumen, las estrategias deben estar orientadas hacia mantener la estabilidad, optimizar las
operaciones y mejorar la lealtad del cliente, todo esto con el objetivo de consolidar tu posicion

en el mercado sin arriesgar demasiado en nuevas iniciativas o expansiones.

o Matriz Cruce Estratégico FODA

La matriz a continuacién muestra la interseccion estratégica necesaria para determinar

las estrategias mas adecuadas para el sector textil en la ciudad de Atuntaqui.

Tabla 18: Matriz cruce estratégico FODA

Cruce estratégico FODA

Estrategias FO Estrategias DO
F1/01: Aprovechar la infraestructura D1/O1: Aprovechar programas
avanzada para crear una plataforma de gubernamentales de capacitacion y apoyo
comercio electronico que impulse las para mejorar las habilidades del personal.
ventas.




F2/02: Utilizar la especializacion de los
trabajadores para ofrecer productos
Unicos Yy atraer a turistas interesados en la
moda y los textiles locales.

D2/02: Introducir productos
innovadores basados en materiales
reciclados para diferenciar la ofertay
atraer a consumidores interesados en la
sostenibilidad.

F3/03: Usar la variedad de proveedores
para adaptar la oferta de productos a las
politicas de sostenibilidad y reciclaje,
alinedndose con los programas de
gobierno.

D3/03: Con el reconocimiento de ser
una ciudad textil destino turistico textil
implementar la diversificacion o
diferenciacion de los productos, es decir
crear su propia moda en tendencia.

Estrategias FA

Estrategias DA

F1/A1: Mantener altos estandares de
calidad para diferenciarse frente a la
competencia internacional y ganar la
preferencia de los consumidores.

D1/Al: Diversificar la base de
proveedores, buscando proveedores
nacionales para reducir el riesgo de
dependencia del exterior y mitigar los
efectos de la inestabilidad econdmica.

F2/A2: Adaptar las estrategias de
marketing para mantenerse al dia con los
cambios en los gustos y
comportamientos de los consumidores.

D2/A2: Mejorar la infraestructura
logistica para cumplir con las
regulaciones ambientales y reducir los
costos de transporte que puedan
aumentar debido a nuevas normativas.

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

1.5 Identificaciéon del Problema Diagndstico
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Después de realizar el analisis PESTE-L, el modelo delas 5 fuerzas de Porter, el andlisis

FODA y otras herramientas, se elabor6 un diagnostico del sector textil en la ciudad de

Atuntaqui. Este diagndstico permiti6 identificar los problemas mas significativos que enfrenta

el sector:

- Laeconomia de Atuntaqui enfrenta varios desafios debido a su alta especializacion en

la industria textil. Esta falta de diversificacion economica puede ser riesgosa,

especialmente si hay fluctuaciones en el mercado.

- Ademas, la competencia internacional con productos textiles importados, provenientes

de paises con costos de produccién méas bajos, representa una amenaza significativa

para los productores locales.
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- Otro problema es la falta de acceso a tecnologia moderna y capacitacion adecuada para
muchas empresas textiles en Atuntaqui. Esta situacion limita su capacidad para innovar
y mejorar la calidad de sus productos.

- Asimismo, la falta de canales de comercializacion eficientes y la dependencia de los
mercados locales limitan el crecimiento y la expansion de estas empresas.

- Aunque Atuntaqui tiene un bajo indice de desempleo, la falta de mano de obra
calificada puede ser un desafio para las empresas que buscan expandirse 0 mejorar su
produccion.

1.6 Fundamentacién Tedrica

Sector Textil. —

La industria textil incluye la produccion, transformacion y comercializacion de fibras, hilos y
telas. Este sector abarca desdeel procesamiento de materias primas hasta el disefio, fabricacién
y venta de productos textiles terminados. Es un punto esencial de la economia global y tiene

un punto significativo en el comercio internacional (Intelligence, 2025)

Cliente. —

Un cliente es una persona o entidad que adquiere productos o servicios deun proveedor
a cambio de dinero u otra forma de pago. El cliente es fundamental en cualquier modelo de
negocio, ya que, sin su demanda, la produccion y comercializacion no serian viables (Kotler &

Keller, 2012).

Satisfaccion del Cliente. —

Se refiere a la evaluacion general que un cliente hace de un producto o servicio,

comparando sus expectativas con la experiencia real de uso. Si el desempefio percibido supera
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las expectativas, el cliente estara satisfecho; de lo contrario, se producira insatisfaccion (Oliver,

1997).

Calidad del Producto o Servicio. —

La calidad de un producto o servicio se refiere al conjunto de caracteristicas y atributos que
permiten que cumpla con las expectativas del cliente. Esto incluye aspectos como la

funcionalidad y la durabilidad (Organizadores Graficos, 2025).

Servicio al Cliente. —

El servicio al cliente consiste en la asistencia y el asesoramiento que unaempresa brinda
a sus clientes en las etapas previas, durantey posteriores a la compra de un producto o servicio.
Es fundamental para la fidelizacion, ya que afecta la percepcion del cliente sobre la empresa y

sus productos (Zeithaml, Bitner & Gremler, 2017).

Atencioén al Cliente. —

La atencidn al cliente implica las interacciones entre los consumidores y el personal de
una empresa para resolver dudas, quejas o problemas relacionados con productos o servicios.
Una atencidn al cliente eficaz es esencial para la satisfaccion y lealtad del consumidor (Kotler

& Keller, 2012).

Percepcion del Cliente. —

La percepcion del cliente se refiere acomo los consumidores interpretan la informacion
sobre un producto o servicio. Esta percepcion puede influir en su comportamiento de compra
y esta determinada por factores como la publicidad, experiencias previas y recomendaciones

de terceros (Solomon, 2018).
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Enfoque del Cliente. —

Centradoen el consumidor, un enfoque estratégico empresarial prioriza las necesidades
y expectativas del cliente en cada etapa del proceso. Esta orientacion al cliente, segun Shah 'y
colaboradores (2006), es esencial para desarrollar ofertas que no solo satisfagan, sino que

superen las demandas del mercado, cultivando asi relaciones duraderas y fidelidad.

Expectativas del Cliente. —

Segun Oliver (1997), las opiniones preconcebidas que los consumidores tienen sobre

un producto o servicio, es decir, sus expectativas, se moldean a partir de sus vivencias

anteriores, las campafas publicitarias y las recomendaciones de otras personas.

Expectativas ideales. —

Las expectativas ideales representan lo que un cliente desea obtener en las mejores
condiciones posibles. Estas expectativas suelen ser altas y pueden influir en el nivel de
satisfaccion dependiendo de si el producto o servicio se ajusta a ellas o no (Zeithaml et al.,

2017).

Expectativas de lo que debia de ser. —

Las creencias que los clientes tienen sobre como debe funcionar un producto o servicio,
que Oliver (1997) denomina “expectativas”, se construyen a partir de sus experiencias pasadas,

la publicidad y las opiniones de otros consumidores.
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Expectativas esperadas. —

Las expectativas esperadas representan el estandar promedio que un cliente anticipa al
adquirir un producto o servicio. Estas expectativas, basadas en experiencias previas, sirven

como referencia para evaluar el desempefio del producto o servicio (Oliver, 1997).

Valor Percibido. —

La percepcidn de valor, segin Zeithaml (1988), es la diferencia entre lo que un cliente
cree obtener y lo que debe dar a cambio. Esta percepcion es clave para entender por qué los

consumidores eligen un producto sobre otro.

Experiencia del Cliente. —

La experiencia del cliente, como indican Meyer y Schwager (2007), es un proceso continuo
que abarca todas las etapas del recorrido del cliente, desde el primer contacto con la marca

hasta después de la compra.

Calidad del producto. —

Segln Garvin (1987), la calidad de un producto se define por su capacidad para
satisfacer las necesidades y expectativas de los consumidores en cuanto a su funcionamiento,

resistencia y disefio. Un producto de alta calidad suele generar mayor satisfaccion y

fidelizacion por parte de los clientes.

Interacciones con el personal. —

Las interacciones con el personal son los encuentros entre el cliente y los empleados de
una empresa, los cuales pueden afectar significativamente la experiencia de compra. El trato

amable y profesional influye positivamente en la percepcion del servicio (Bitner, 1992).
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Ambiente y entorno. —

El ambiente y entorno de un establecimiento comercial son los factores fisicos y
emocionales que rodean al cliente durante su experiencia de compra, como la iluminacién, el
mobiliario y la atmdsfera general. Estos elementos pueden influir en el estado de animo del

cliente y en su percepcion del servicio (Bitner, 1992).

Lealtad del Cliente. —

Es el compromiso del consumidor sobre una marca o empresa, basado en su experiencia

previa. Un cliente leal es mas probable que repita sus compras y recomiende la empresa a otros

(Reichheld & Sasser, 1990).

Técnicas de Investigacion. —

A través de encuestas, entrevistas y observacion directa, entre otras técnicas, podemos
recopilar informacion valiosa sobre el comportamiento y las opiniones de nuestros clientes

(Creswell, 2017).

Encuestas de Satisfaccion. —

Las encuestas de satisfaccion son instrumentos empleados para evaluar la conformidad
de los clientes con los productos y servicios proporcionados. Estas encuestas permiten a las
empresas identificar areas de mejora y mantener altos niveles de satisfaccion (Parasuraman,

Zeithaml & Berry, 1988).
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Métricas de Servicio al Cliente. —

Segun Johnstony Clark (2005), las métricas de servicio al cliente son herramientas que
permiten evaluar el desempefio de una empresa en la atencion a sus clientes, abarcando desde
la rapidez con la que se resuelven los problemas hasta el grado de satisfaccion general de los

consumidores.

Entrevistas en Profundidad. —

Segun Patton (2002), las entrevistas en profundidad, a través de preguntas abiertas, nos

permiten explorar en detalle las percepciones y expectativas de los clientes.

Cliente Fantasma. —

Un cliente fantasma es una persona contratada para hacerse pasar por un cliente regular
y evaluar de manera objetiva la calidad del servicio ofrecido por una empresa, sin que el

personal sepa que esta siendo evaluado (Zeithaml et al., 2017).

Observacion Directa. —

La observacion directa es una técnica de investigacion en la que se observa y registra
el comportamiento del cliente en tiempo real, sin la intervencion del investigador. Esto permite

un andlisis mas natural y preciso (Vaus, 2001).
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CAPITULDO IlI- Estudio de Mercado

2.1 Situacion del Problema

Como se menciona anteriormente, en el ultimo periodo, el sector de estudio ha
enfrentado una serie de desafios, incluyendo la competencia a nivel internacional y las
fluctuaciones en la economia global. Es por ello por lo que, la adaptabilidad y la resiliencia de
los empresarios locales han sido clave para una recuperacion notable. Las empresas han sabido
aprovechar la crisis logistica mundial para fortalecer su competitividad.

El crecimiento econdmico de Atuntaqui se refleja también en la creacion de empleo,
con aproximadamente el 80% de la poblacion local involucrada en la industria textil, lo que
resalta la relevancia de este sector para la comunidad. Ademas, la ciudad ha visto un aumento
en el turismo, atraido por la variedad y calidad de productos textiles que se ofrecen.

Sin embargo, a pesar de estos progresos, el sector textil de Atuntaqui enfrenta la
necesidad de diversificarse y modernizarse para sostener su competitividad a largo plazo. La
innovacion en disefio y la implementacion de tecnologias avanzadas son areas clave que
podrian fomentar ain mas el crecimiento y la sostenibilidad del sector.

Es por ello por lo que el sector textil de Atuntaqui se encuentra en un proceso de
recuperacion y expansion, centrando sus esfuerzos en mejorar la competitividad y explorar
nuevos mercados. La ciudad continta siendo un centro vital de produccién textil en Ecuador,
con un impacto significativo en la economia tanto local como nacional.
Sumando actualmente la crisis econdmica del pais, al ser su principal fuente de empleo el area
textil se ha incrementado de a poco el desempleo y sumandose la alta competitividad a pesar
de que se ha mencionado que el sector no seria afectado con el tratado de libre comercio con

China.
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2.2 Objetivos
2.2.1 Objetivo General

Llevar a cabo un estudio de mercado duranteel ultimo trimestre de 2024, con el objetivo
de recopilar informacion crucial para evaluar la satisfaccion de los clientes que visitan el sector

textil en la ciudad de Atuntaqui, en la provincia de Imbabura.

2.2.2 Objetivos Especificos

- Determinar los segmentos de mercado clave que compran productos textiles en
Atuntaqui.

- Investigar los factores que afectan las decisiones a la hora de adquirir productos
textiles, tales como calidad, precio, disefio y servicio al cliente.

- Medir la satisfaccion de los clientes direccionado a los productos y servicios ofrecidos
en el sector textil de Atuntaqui.

- Analizar las tendencias del mercado local y evaluar como las empresas textiles

compiten con alternativas nacionales e internacionales.

2.3 Justificacion de la Investigacion

Es fundamental llevar a cabo un estudio de mercado enfocado en la satisfaccion del
cliente en el sector textil de Atuntaqui para comprender como los consumidores valoran la
calidad de los productos y servicios ofrecidos por este sector vital de la economia local. Los
principales objetivos incluyen mejorar la competitividad, ya que, al evaluar la satisfaccion del
cliente, se pueden identificar areas de mejora que permitan a las empresas textiles locales ser
mas competitivas tanto a nivel nacional como internacional.

Ademas, fortalecer la economia local es crucial, dado que una gran parte de la poblacion
de Atuntaqui depende del sector textil. Comprender y mejorar la satisfaccion del cliente puede

ayudar a consolidar este sector y generar mayores ingresos para los negocios y la comunidad.
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Los datos obtenidos de la investigacion serdn Utiles para la toma de decisiones, permitiendo a
los empresarios locales ajustar sus estrategias de produccion, ventas y servicio al cliente, lo
que aumentard la lealtad de los consumidores y su disposicion a seguir comprando en la ciudad.

Finalmente, contribuir a la modernizacion del sector es esencial. Analizar la
satisfaccion del cliente puede revelar la necesidad de innovar en productos, tecnologias o
servicios, lo cual es clave para mantener la relevancia de Atuntaqui como un centro textil

competitivo.

2.4 Aspectos Metodologicos
2.4.1 Enfoque de Investigacion

El enfoque de investigacion, segun autores como Creswell y Plano Clark (2011), se
refiere a la perspectiva desde la cual se aborda un problema de estudio. Este puede ser
cuantitativo, cualitativo o mixto, y determina la eleccion de métodos, técnicas y herramientas
para recolectar y analizar datos. Cada enfoque ofrece una vision particular de la realidad, ya
sea buscando generalizaciones a partir de grandes muestras (cuantitativo) o profundizando en
la comprension de experiencias individuales (cualitativo).

Investigacion mixta

La investigacion mixta, como la conciben autores como Creswell y Plano Clark
(2011), es un enfoque metodologico que combina de manera estratégica los métodos
cuantitativos y cualitativos, permitiendo una comprension mas profunda y holistica de los
fendmenos sociales. Esta integracion no solo enriquece los resultados, sino que también
fortalece la validez de las conclusiones, al complementar las fortalezas y limitaciones de cada

enfoque.
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Investigacion cuantitativa

Segun Kerlinger y Lee (2000), la investigacion cuantitativa se caracteriza por su
enfoque en la medicién de variables y la busqueda de relaciones causales. A través de la
recopilacion y analisis de datos numéricos, este método permite generalizar los resultados a
una poblacion méas amplia. La objetividad y el rigor cientifico son pilares fundamentales de

este enfoque.

Investigacion cualitativa

La investigacion cualitativa, segin Merriam (1998), es un enfoque metodoldgico que
busca comprender en profundidad los significados que las personas atribuyen a sus
experiencias y acciones. A través de técnicas como las entrevistas en profundidad y la
observacion participante, este enfoque permite explorar la complejidad de los fendmenos
sociales desde la perspectiva de los participantes, generando asi una rica descripcion y

comprension de los procesos sociales.

2.4.2 Tipos de Investigacion

De acuerdo con Samaniego (2022), la clasificacién de un estudio en funcion de su
proposito, metodologia y disefio se denomina tipo de investigacion. Esta clasificacion permite
categorizar las investigaciones segln sus objetivos y la manera en que se realizan. Los tipos de
investigacion son Utiles para definir el enfoque y las técnicas de recoleccion y andlisis de datos,
asi como para interpretar los resultados.

El tipo de investigacion que se utilice dependera del objetivo del estudio. Si queremos
familiarizarnos con un tema nuevo, utilizaremos un enfoque exploratorio. Si buscamos
describir las caracteristicas de una poblacion, emplearemos un enfoque descriptivo. Para
identificar relaciones entre variables, utilizaremos un enfoque correlacional, y para explicar las

causas de un fenémeno, un enfoque explicativo.
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En resumen, los tipos de investigacion son formas de organizar y estructurar un estudio
para abordar preguntas especificas y alcanzar objetivos determinados. En este caso, se aplicara
un modelo exploratorio para identificar y analizar las variables relevantes de los entornos
internos y externos que influyen en el desarrollo del sector textil en la ciudad en estudio,
utilizando herramientas como entrevistas, observacion directa, cliente fantasma y fuentes
secundarias. Ademas, se empleara la investigacion descriptiva para detallar las caracteristicas
de la poblacion, la competencia y el estado actual del mercado, mediante encuestas que
proporcionaran informacién precisa y necesaria.

La investigacion, al igual que un artesano selecciona sus herramientas, ofrece una
variedad de enfoques para abordar diferentes preguntas. En este estudio, combinaremos la
investigacion exploratoria, que nos permitira adentrarnos en el desconocido mundo del sector
textil, con la investigacion descriptiva, que nos proporcionara un retrato detallado de su
situacion actual. Utilizaremos herramientas como entrevistas, observacion y encuestas para

construir una comprension integral del sector.

2.4.3 Meétodo de Investigacion

Inductivo.

El método inductivo, segun Bacon (1620), es un proceso de razonamiento que parte
de la observacion de casos particulares para llegar a conclusiones generales. A traveés de la
recopilacion sistematica de datos empiricos, los investigadores inducen principios y leyes que
explican los fendmenos estudiados. Este método es fundamental para el descubrimiento de

nuevas teorias y conocimientos.

Deductivo.

El método deductivo, segun Kerlinger y Lee (2000), es un proceso de razonamiento que

parte de premisas generales para llegar a conclusiones particulares. Es decir, se inicia con una
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teoria o hipotesis general y se buscan evidencias empiricas que la confirmen o refuten. Este
enfoque, caracterizado por su rigor légico, permite explicar fendmenos especificos a partir de

principios mas amplios.
Analitico.

El método analitico, segin Kerlinger y Lee (2000), implica descomponer un todo en
sus partes constituyentes para comprender su naturaleza y funcionamiento. Este enfoque,
caracterizado por su rigor y objetividad, permite identificar las causas y efectos de los
fendmenos, asi como establecer relaciones entre las diferentes variables. Es ampliamente

utilizado en las ciencias naturales y sociales para analizar problemas complejos.

2.5 Fuentes de Investigacion
2.5.1 Fuentes Secundarias.

Las fuentes secundarias consisten en interpretaciones, analisis o resumenes de
informacion que originalmente se presenta en fuentes primarias. Estas fuentes principales son
esenciales para contextualizar la informacién y obtener una visién general. Las fuentes
secundarias se encuentran en libros, articulos, enciclopedias, diccionarios, informacion critica,

comentarios, resumenes y registros.

2.5.2 Fuentes Primaria.

Las fuentes primarias son documentos o registros originales. Cualquier documento de
primera mano que proporciona datos directos y sin intermediarios sobre un tema es una
fuente primaria. Aqui, las fuentes primarias se crean en el momento del evento o por alguien
que haya sido testigo directo del evento. La mayoria de los ejemplos de fuentes primarias

incluyen:
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- Entrevistas y encuestas

- Diarios y cartas, asi como boletines y cuadros

- Documentos oficiales; incluidas actas de reuniones, leyes y tratados
- Fotografias y grabaciones de audio o video

- Articulos de investigacion originales.

La diferencia principal entre las fuentes primarias y secundarias reside en el grado de
separacion temporal entre los autores y los eventos: las fuentes primarias son testigos
directos, mientras que las secundarias son interpretaciones de esos eventos. Por lo tanto, en

esta tesis se utilizaran métodos primarios, como encuestas, entrevistas y cliente fantasma,

realizados directamente por el autor.
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CAPITULO IlI: Desarrollo de Estudio de Mercado

3.1 Fuentes Secundarias

3.1.1 Analisis Internacional

La industria textil ha demostrado una notable resiliencia a pesar de los desafios planteados por
la pandemia de COVID-19. Segun Mordor Intelligence (2024), el sector ha experimentado un
crecimiento sostenido, impulsado principalmente por la demanda en Asia-Pacifico, América
del Nortey Europa. A pesar de las interrupciones en la cadena de suministro y la disminucién
dela demandaen algunos mercados clave, se proyecta que el mercado global detextiles alcance
los 889,24 mil millones de ddlares en 2029, con una tasa de crecimiento anual compuesta del
3,52%. Esta trayectoria ascendente refleja la capacidad de la industria para adaptarse a las

nuevas condiciones y aprovechar las oportunidades emergentes.

La calidad del servicio y la satisfaccion del cliente se han vuelto factores cruciales para

mantener la competitividad en este contexto global.

La industria textil esta experimentando una transformacién significativa impulsada por
la creciente demandade productos sostenibles y personalizados. Segin McKinsey & Company
(2020), los consumidores estan dispuestos a pagar mas por prendas fabricadas con materiales
reciclados y producidas de manera ética. Esta tendencia ha generado un interés creciente en
modelos de negocio circulares, que buscan minimizar el impacto ambiental y extender la vida

atil de los productos.

Simultaneamente, la digitalizacion ha transformado la cadena de valor textil, desde el
disefio asistido por computadora hasta la venta directa al consumidor. Plataformas como
Shopify y Etsy han democratizado el acceso al mercado para pequefios disefiadores y marcas

independientes, generando una mayor diversidad de productos y estilos. Sin embargo, esta
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transformacién digital también ha planteado desafios, como el auge de la moda rapida y el

incremento de los residuos textiles (Ellen MacArthur Foundation, 2017).

La pandemia de COVID-19 ha acelerado estas tendencias, interrumpiendo las cadenas
de suministro globales y aumentando la demanda de productos basicos. Las empresas textiles
han tenido que adaptarse rapidamente a este nuevo entorno, implementando medidas como la
produccion local, la colaboracion con proveedores locales y la inversion en tecnologias

digitales (Bain & Company, 2021).

Aungue Atuntaqui tiene una larga tradicion textil y una mano de obra calificada,
enfrenta una fuerte competencia de paises como Bangladesh, Vietnam y China, que ofrecen
costos de produccion mas bajos y una mayor escala. Sin embargo, Atuntaqui puede
diferenciarse por su enfoque en la sostenibilidad, la calidad y el disefio, como lo demuestran
iniciativas como el sello de origen controlado "Hecho en Atuntaqui" (Asociacion de

Industriales Textiles de Atuntaqui, 2023).

3.1.2 Analisis Nacional

La industria textil ecuatoriana, al igual que a nivel global, ha enfrentado desafios
significativos debidoa la pandemia de COVID-19. Segun un estudio de la Universidad Técnica
de Manabi (2023), el sector ha experimentado una disminucién en las ventas y una mayor
competencia de productos importados. Sin embargo, la reconocida calidad de los productos
textiles ecuatorianos representa una oportunidad para fortalecer la posicién del pais en el
mercado internacional. Para lograrlo, es necesario reducir los costos de produccion y

aprovechar las tendencias globales hacia la sostenibilidad y la personalizacion.

El sector textil ecuatoriano ha sido tradicionalmente un pilar de la economia nacional,

generando empleo y divisas a través de las exportaciones. Sin embargo, en los Gltimos afios ha
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enfrentado desafios significativos, como la competencia de productos importados, la

apreciacion del délar y la falta de diversificacion productiva.

A pesar de estos obstaculos, Ecuador cuenta con un potencial considerable para
desarrollar una industria textil sostenible y competitiva. El pais posee una rica biodiversidad,
que proporciona una amplia gama de fibras naturales como el algodén, el bamb( y la lana de

alpaca. Ademas, cuenta con una larga tradicion artesanal y una mano de obra calificada.

El gobierno ecuatoriano ha implementado diversas politicas para apoyar al sector textil,
como la creacion de zonas francas, la reduccion de aranceles y la promocion de la inversion
extranjera. Sin embargo, estas medidas aun no han sido suficientes para garantizar la
sostenibilidad y el crecimiento del sector a largo plazo. Un estudio realizado por el Banco
Mundial (2018) sefiala que las empresas textiles ecuatorianas necesitan mejorar su
productividad, innovar en sus productosy fortalecer sus capacidades de gestion para competir

en el mercado global.

A nivel nacional, Atuntaqui compite con otras ciudades textiles como Ambato y
Cuenca. Si bien estas ciudades también cuentan con una larga tradicion textil, Atuntaqui se
destaca por su especializacion en determinados tipos de prendas, como los tejidos de lana y los
bordados a mano. Sin embargo, Atuntaqui debe fortalecer su capacidad de innovacién y
adaptarse a las nuevas tendencias del mercado para mantener su liderazgo (Ministerio de

Industrias y Productividad, 2022).

3.1.3 Anélisis Local
Atuntaqui ha experimentado una transformacion significativa en su sector textil en los
altimos afios. A través de iniciativas como la creacion de clisteres empresariales y la

promocion del turismo textil, la ciudad busca consolidarse como un referente de la moda a
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nivel nacional e internacional, impulsando asi el crecimiento econdémico y la generacion de

empleo.

A nivel local, en Atuntaqui el sector textil es un pilar econdmico importante. Atuntaqui
es conocida por su produccion textil, con alrededor de 400 a 500 MIPYMES dedicadasa la
confeccion y tejidos textiles. La pandemia de COVID-19 acelero la transformacion digital en
estas empresas, obligandolas a adaptarse rapidamente a nuevas tecnologias para mantenerse
competitivas (Mediavilla-Sarmiento, 2022). La satisfaccion del cliente en este contexto local
se ve influenciada por la capacidad de las empresas para innovar y responder a las necesidades

cambiantes del mercado.

Atuntaqui, Otavalo y Cotacachi son tres ciudades ecuatorianas con una rica tradicion
textil que comparten similitudes y diferencias notables. Atuntaqui destaca por su produccion
de prendas de vestir y tejidos de punto, Otavalo por sus artesanias de lana y Cotacachi por el
cuero y el calzado. Cada ciudad cuenta con fortalezas Unicas, como la calidad de los tejidos en
Atuntaqui, el reconocimiento internacional de las artesanias de Otavalo y la tradicion en el
trabajo del cuero en Cotacachi. Sin embargo, también enfrentan desafios comunes, como la
competencia de productos importados y la necesidad de diversificar sus ofertas. Al comparar
estas ciudades, se evidencia la oportunidad de establecer colaboraciones para fortalecer sus
cadenas de valor, desarrollar productos conjuntos y promover el turismo textil en la region.
Esta sinergia permitiria a estas ciudades posicionarse como un referente de la moda y la

artesania ecuatoriana a nivel internacional.



3.2 Fuentes Primarias

3.2.1 Disefio del Plan Muestral

Segmentacion

Tabla 19: Segmentacion
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GEOGRAFICA

DEMOGRAFICA

PSICOGRAFICA

CONDUCTUAL

Pais: Ecuador
Provincia:
Imbabura
Canton:
Antonio Ante
Ciudad:
Atuntaqui

Medio: Urbano

Edad: 25-64 afos
Género:
masculino y
femenino
Educacion:
superior

Estatus Social:
nivel medio
Ocupacion:

empleado privado

Estilo de vida: busca
prendas que combinen
estilo y comodidad.
Personalidad:
Extrovertido, disfrutan de
la interaccion social
Valores y Actitudes:
Valoran la alta calidad
Motivaciones y
Necesidades:

Ven la moda como una
forma de expresar su

identidad y personalidad.

Ocasiones de
Compra:

Compras estacionales y
compras para
eventuales

Beneficios Buscados:
Prendas de vestir de
calidad y durabilidad,
que tenga estilo y
moda ademas que
comodidad y

funcionalidad.

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: El autor

Este andlisis indica que el producto va dirigido a un publico urbano que aprecia la

calidad, la moda funcional y el valor percibido. Son personas activas y sociables que quieren

expresar su identidad a través de su vestimenta y buscan moda de calidad que también sea

coémoda y funcional.
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Disefio de la muestra.

El muestreo estratificado es una técnica de muestreo probabilistico que divide a una
poblacion heterogénea en subgrupos mas homogéneos, llamados estratos, basados en
caracteristicas relevantes. Luego, se selecciona una muestra aleatoria de cada estrato,
asegurando que la muestra final represente a todos los subgrupos de la poblacion. Este método
mejora la precision de las estimaciones y permite obtener conclusiones méas generales sobre la
poblacion.

Este método permitird seleccionar alos visitantes de manera imparcial, asegurando que
todas las opiniones y percepciones tengan la misma probabilidad de ser incluidas en nuestra
investigacion. Al elegir a los turistas al azar, se puede asegurar que lo que se obtenidos seran
generalizables a toda la poblacion de visitantes, lo que permitird identificar patrones y
tendencias en sus preferencias, expectativas y experiencias. Ademas, este método facilita el
andlisis estadistico de los datosy permite realizar inferencias confiables sobre las opiniones de

los turistas.

Técnicas e instrumentos de investigacion.
o Cualitativa

Este estudio adoptara un enfoque de investigacion mixta, combinando elementos
cualitativos y cuantitativos en una secuencia especifica. Inicialmente, se emplearan métodos
cualitativos, como la observacién directa y las entrevistas en profundidad, para explorar en
detalle el contexto y los fendmenos de interés. Posteriormente, se utilizardn encuestas para
cuantificar los hallazgos cualitativos y obtener una vision mas amplia de la poblacién. Esta
combinacion de métodos nos permitird obtener una comprensién profunda y detallada del

problema de investigacion.
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Observacion directa — Cliente fantasma.

Se realizara observacién en varios puntosde ventade empresas reconocidas de la ciudad
para analizar el actuar del cliente y vendedor a la hora de como se efectua la compra el entorno
a la situacion que conlleva a esto. De igual forma este método se fusionara con el cliente
fantasma donde se aprovechara la oportunidad del analisis de observacion mientras se realiza

supuestas compras.

Tabla 20: Ficha técnica 1 de observacion directa — cliente fantasma

'II:'IIEC(::Fll\lAI\C A Observacion Directa -Cliente Fantasma
Objetivo Andlisis presencial al almacén Karman

Empresa Karman

Medio Presencial

Fecha Viernes 1 de noviembre de 2024

Hora 1:00pm

Elaborado por: El autor

Tabla 21: Ficha técnica 2 de observacion directa — cliente fantasma

'II:'IIEC(::Fll\lAI\C A Observacion Directa -Cliente Fantasma
Objetivo Analisis presencial al almacén Anitex

Empresa Anitex

Medio Presencial

Fecha Viernes 1 de noviembre de 2024

Hora 2:00 pm

Elaborado por: El autor

Tabla 22: Ficha técnica 3 de observacion directa — cliente fantasma

.'I:.:E%_,l\ﬁ‘c A Observacién Directa -Cliente Fantasma

Objetivo Analisis presencial a la feria Weekend Atuntaqui 2024
Expo ferias Atuntaqui- Camara de Comercio de Antonio

Empresa Ante

Medio Presencial

Fecha Viernes 1 de noviembre de 2024

Hora 3:00 pm

Elaborado por: El autor




Entrevistas.

Se llevaran acabo entrevistas en profundidad sobre el &mbito del sector textil al alcalde
la ciudad respecto a como aborda la realizacion de las ferias textiles y la promocion de la
ciudad, de igual forma a la presidenta de la camara de comercio y ademas se realizard
entrevistas a dos empresarios textiles sobre que tacticas usa para satisfacer a sus clientes y

como se encuentra actualmente y por ultimo a un distribuidor mayorista de tela que provea a

la mayoria de las empresas.

Tabla 23: Ficha técnica 1 de entrevista

FICHATECNICA

Entrevista

Obijetivo

Conocer sobre las tacticas que se usa para promocionar
el sector textil de Atuntaquiy las Expo ferias, ademas la
acogida de estas.

Tipo de preguntas

Abiertas y profundas

Empresa

GAD Municipal de Antonio Ante

Lugar Despacho de la Alcaldia
Entrevistado Ing. César Escobar - alcalde
Fecha Martes 5 de noviembre de 2024
Hora 8:00a. m.

Elaborado por: El autor

Tabla 24: Ficha técnica 2 de entrevista

FICHATECNICA

Entrevista

Objetivo

Conocer sobre las tacticas que se usa para promocionar
el sector textil de Atuntaquiy las Expo ferias, ademas la
acogida de estas.

Tipo de preguntas

Abiertas y profundas

Empresa

Cémara de Comercio de Antonio Ante

Lugar Pérez Mufioz y Salinas esquina
Ana Davila (presidente Camara de Comercio de Antonio
Entrevistado Ante)
Fecha Martes 5 de noviembre de 2024
Hora 10:00 a. m.

Elaborado por: El autor




Tabla 25: Ficha técnica 3 de entrevista

FICHATECNICA

Entrevista

Objetivo

Conocer sobre la situacién actual en la que se encuentra la
empresa y que métodos usa para promocionar sus
productos y la capacitacion de empleados en servicio y
atencion al cliente.

Tipo de preguntas

Abiertas y profundas

Empresa

TextiRodal (Marca de ropa Oka)

Lugar Alejandro Andrade y General Enriquez
Entrevistado Piedad Cevallos - Gerente General
Fecha Martes 5 de noviembre de 2024

Hora 12:00 p. m.

Elaborado por: El autor

Tabla 26: Ficha técnica 4 de entrevista

FICHATECNICA

Entrevista

Conocer sobre la situacién actual en la que se encuentra la
empresa y que métodos usa para promocionar Ssus
productos y la capacitacion de empleados en servicio y

Objetivo atencion al cliente.
Tipo de preguntas | Abiertas y profundas
Empresa Anitex

Lugar Julio Miguel Aguinaga y Olmedo
Entrevistado Ana Davila - Gerente General
Fecha Martes 5 de noviembre de 2024
Hora 2:00 p. m.

Elaborado por: El autor

Tabla 27: Ficha técnica 5 de entrevista

FICHA TECNICA

Entrevista

Conocer aspectos relevantes sobre la adquisicion de
insumos en las diferentes empresas locales y cuéles son

Objetivo las tendencias de compras y tacticas de venta.
Tipo de preguntas | Abiertas y profundas
Empresa Indutexma

Lugar Calle Oswaldo Guayasamin, y, Otavalo 100450
Entrevistado Ricardo Moreno - Gerente General

Fecha Martes 5 de noviembre de 2024

Hora 5:00 p. m.

Elaborado por: El autor
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o Cuantitativa

Encuesta.

Se llevaran a cabo encuestas a los visitantes del sector textil de Atuntaquicon el objetivo
de recopilar informacién relevante para analizar el nivel de satisfaccion del cliente al adquirir
productos en dicho sector. Estas encuestas se aplicaran a personas que cumplan con las

caracteristicas del segmento previamente establecido.

Tabla 28: Ficha técnica de encuesta

FICHA TECNICA Encuesta
o Evaluar el nivel de satisfaccion de los clientes del sector
Objetivo textil en Atuntaqui e identificar las areas de oportunidad
para fortalecer la competitividad de las empresas locales.
Grupo objetivo Visitantes del sector textil de la ciudad de Atuntaqui.
Disefio de la
muestra Muestreo probabilistico estratificado
Numero de personas que visitan el sector textil de la
Marco muestral ciudad de Atuntaqui del Catastro Turistico entre las

edades de 25 a 64 afnos.
Tamafio de muestra | 385

Técnico de Encuesta directa a turistas que estén adquiriendo
recoleccion productos en los almacenes textiles de la ciudad.
Cobertura Cliente que visita el sector textil de la ciudad de
geogréafica Atuntaqui, provincia de Imbabura.

Elaborado por: El autor

Poblacién.

El presente estudio se centrara en la poblacion adulta entre 25 y 64 afios que visita el
sector textil de Atuntaqui, ya que este grupo demogréfico representa un segmento clave de
consumidores con capacidad de proporcionar informacion valiosa sobre sus experiencias y
expectativas. A traves de una muestra representativa de esta poblacion, se busca determinar el

nivel de satisfaccion con los productos y servicios ofrecidos en el sector.

Tamario de la muestra.

Para determinar el tamafio de la muestra, se tomaran como referencia los datos

proporcionados por el Departamento de Turismo del Gobierno Auténomo Descentralizado del
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canton de Antonio Ante. Seglin estos datos, Atuntaqui recibi6 aproximadamente 130.000
visitantes en el sector textil durante 2023, con picos durante eventos como la Expo Moda, la
Moda Verano y la Expo Navidad. Al considerar esta variabilidad en la afluencia turistica, se
disefiara una muestra que permita obtener informacion representativa de los diferentes
segmentos de visitantes™ (Departamento de Turismo del Gobierno Auténomo Descentralizado

del cantén de Antonio Ante, 2023)

Para realizar el tamafio de la muestra se utilizara la férmula de muestra finita:

3 NZ%pq
- (N-1)+22(1-P)

n

Donde:
N= tamafio de la poblacién 150.000

n=tamafio de la muestra

Z=nivel de confianza deseado 95%

p= porcentaje de la poblacion con caracteristicas buscadas (éxito) 0,50

g= porcentaje de la poblacion si las caracteristicas buscadas (fracaso) 0,50

e= nivel de error dispuesto a cometer (error maximo) 0,50

150.000 = 0,95% = 0,05+ 0,05
0,052(150.000 — 1) + 0,952 x 0,05 * 0,05

n =

Es decir que de esta muestra se escoge el entero mas cercano seria de 385.

A continuacion, se presentard un mapa donde se podran ver la delimitacion del sector

textil de Antonio Ante y con ello el sector textil especifico de la ciudad de Atuntaqui.



Figura 4: Mapa Delimitacion Ciudad Atuntaqui
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Figura 5: Mapa Recinto Ferial Atuntaqui
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CAPITULO IV: Presentacion de Resultados de Estudio de Mercado

4.1 Desarrollo de Resultados

4.1.1 Cualitativo
Fichas de Observacidn y cliente fantasma: Por consiguiente, se adjunta las fichas de

observacion y cliente fantasma efectuadas en los lugares de estudio.

Tabla 29: Fichas de Observacion y cliente fantasma -KARMAM

FICHA DE OBSERVACION- FLIENTE FANTASMA:

SECTOR TEXTIL ATUNTAQUI

DATOS

Observador:
Andrea Carolina
Villegas Ponce

Hora: 01:00pm

Fecha: viernes 1
de noviembre de
2024

Lugar: Almacén Karmam, calle Rio Amazonas 1201 y Sucre, en el

centro de Atuntaqui.

Parametros: Medio: Presencial

Observacion

directa y cliente

fantasma

INDICADORES | DESCRIPCION COMENTARIOS

Organizacion:

La tienda Karmam esté bien
organizada, con secciones
claramente definidas para
hombres, mujeres y nifios. Los
productos estan dispuestos de
manera ordenada, lo que facilita
la basqueda y seleccion de
articulos.

La organizacion de la tienda
permite una experiencia fluida
al comprar y agradable,
ayudando a los clientes a
encontrar lo que necesitan sin
dificultad.

Calidad
Productos:

Karmam se destaca por la alta
calidad de sus productos de
tejido. Ofrecen una variedad de
ropa y accesorios hechos con
materiales duraderos y de buena
calidad. Los disefios son
modernos y atractivos, lo que
refleja una atencion cuidadosa a
los detalles.

La calidad de los productos de
Karmam es excepcional, lo que
justifica plenamente su

reputacion en el mercado local.
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Precios: Los precios en Karmam son Los precios accesibles de
competitivos y razonables, Karmam, junto con la alta
considerando la calidad de sus calidad de sus productos,
prendas. Ofrecen una buena hacen que la tienda sea una
relacion entre la calidad vy el opcion atractiva para los

precio, lo que atrae a una amplia | compradores.
gama de clientes.

Afluencia: La tienda suele tener una buena La alta afluencia de clientes es
afluencia de clientes, un testimonio de la
especialmente en fines de popularidad y la confianza que
semana y en las ferias Esto los consumidores tienen en
indica una popularidad y Karmam.

confianza en la marca por su
trayectoria y por ser una marca
de conocimiento histérico de la

ciudad.
Atencion y El personal de Karmam es La efectiva atencion al cliente
servicio al cliente: | amable y atento. Estan bien en Karmam crea una
capacitados para ayudar a los experiencia de compra positiva
clientes con sus necesidades y y memorable, fomentando la
proporcionar recomendaciones lealtad del cliente.

Gtiles. La atencion al cliente es
clave para el éxito de la tienda.

Relacion entre La relacion entre los vendedores | La relacion cercanay
vendedor y y los clientes es cordial y profesional entre vendedores y
cliente: profesional. Los vendedores se clientes en Karmam suma

esfuerzan por crear un ambiente | significativamente a la
acogedor y de confianza, lo que | satisfaccion del cliente y a la
da u plus a la experiencia de repeticion de compras.
compra y suma a la lealtad su
clientela.

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

La ficha de observacion revela que la tienda Karmam en Atuntaqui ofrece una
experiencia de compra sobresaliente, destacando por su organizacién impecable que facilita la
busqueda de productos, la calidad excepcional de sus prendas elaboradas con materiales
duraderosy disefios modernos, y sus precios competitivos que ofrecen una excelente relacion
calidad-precio. La tienda goza de gran popularidad, evidenciada por la afluencia constante de
clientes. Ademas, la atencion al cliente es un punto fuerte, con personal amable y capacitado

que ofrece ayuda personalizada, creando un ambiente acogedor que fomenta la lealtad y la
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repeticion de compras. En resumen, Karmam combina organizacion, calidad, precios

atractivos, excelente atencion al cliente y una relaciéon cordial entre vendedoresy clientes para

generar satisfaccion y fidelidad en sus compradores.

Tabla 30: Fichas de Observacion y cliente fantasma -ANITEX

FICHHA DE OBSERVACION- FLIENTE FANTASMA:

SECTOR TEXTIL ATUNTAQUI

DATOS

Observador:
Andrea Carolina
Villegas Ponce

Hora: 02:00pm

Fecha: viernes 1
de noviembre de
2024

Lugar: Anitex, Calle General Enriquez y Calle Garcia Moreno

(Frente al parque central)

Parametros:
Observacion
directa y cliente
fantasma

Medio: Presencial

INDICADORES

DESCRIPCION

COMENTARIOS

Organizacion:

Anitex esté estructurada de
manera eficiente, con areas
especificas para ropa de damas,
caballeros y nifios. Los productos
estan organizados de forma
ordenada, lo que facilita la
busqueda de las prendas de vestir
deseadas.

La disposicion clara y bien
organizada de Anitex facilita a
los clientes encontrar lo que
desean, mejorando asi su
experiencia de compra.

competitivos y accesibles,
ofreciendo una buena relacion
calidad-precio. Esto hace que la
tienda sea una alternativa
atractiva para una gran cantidad
de clientela.

Calidad Anitex proporciona una variedad | La destacada calidad de los
Productos: extensa de productos de alta productos de Anitex garantiza
calidad, como pijamas, la satisfaccion del cliente y la
camisetas, pantalones y ropa durabilidad de las prendas.
interior. La tienda se centra en la
durabilidad y comodidad de sus
prendas, empleando materiales
de primera calidad.
Precios: Los precios en Anitex son Los precios razonables de

Anitex, junto con la alta
calidad de sus productos,
proporcionan un excelente
valor para los clientes.
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Afluencia: Anitex suele tener una buena La alta afluencia de clientes en
afluencia de clientes, Anitex es un indicativo de su
especialmente en fines los fines | reputacion positiva y la lealtad
de semana, feriados y dias de de sus clientes.
ferias textiles. Esto refleja la
popularidad y la confianza que
los consumidores tienen en la
marca

Atencion y Los empleados de Anitex es La efectiva atencion al cliente

servicio al cliente:

amable y servicial, siempre
dispuesto a ayudar a los clientes
con sus necesidades y
proporcionar recomendaciones
atiles. La atencion al cliente es
su mayor fuerte.

en Anitex crea una experiencia
de compra agradable y
personalizada, fomentando la
lealtad del cliente.

Relacion entre
vendedor y
cliente:

La relacion entre los vendedores
y los clientes en Anitex es
cordial y profesional. Los
vendedores se esfuerzan por
crear un ambiente acogedor y de
confianza, lo que mejora la
experiencia de compra.

La relacion cercanay
profesional entre vendedores y
clientes en Anitex contribuye
significativamente a la
satisfaccion del cliente y a la
repeticion de compras.

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

Latienda Anitex en Atuntaquiofrece una experiencia de compra positiva y satisfactoria,
destacando por su organizacion clara y ordenada que facilita la bdsqueda de productos, la
calidad notable de sus prendas duraderas y comodas, y sus precios competitivos que brindan
una excelente relacion calidad-precio. La tienda goza de popularidad, evidenciada por la
afluencia constante de clientes, especialmente los fines de semana y en temporadas de ofertas.
Ademas, Anitex se distingue por su atencion al cliente amable y servicial, con personal
dispuesto a ayudar y ofrecer recomendaciones Utiles, creando un ambiente acogedor que
fomenta la lealtad y la repeticion de compras. En resumen, Anitex combina organizacion,
calidad, precios atractivos, excelente atencién al cliente y una relacion cordial entre vendedores

y clientes para generar satisfaccion y fidelidad en sus compradores.
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Tabla 31: Fichas de Observacion y cliente fantasma - FERIA BLACK WEEKEND

FICHHA DE OBSERVACION- FLIENTE FANTASMA:

SECTOR TEXTIL ATUNTAQUI

DATOS

Observador:
Andrea Carolina
Villegas Ponce

Hora: 03:00pm

Fecha: viernes 1
de noviembre de
2024

Lugar: Feria Black Weekend Atuntaqui 2024 Calle Gral. Enriquez

17-30 y Atahualpa, Atuntaqui.

Parametros: Medio: Presencial

Observacion

directa y cliente

fantasma

INDICADORES | DESCRIPCION COMENTARIOS

Organizacion:

La Black Weekend Atuntaqui
2024 estuvo bien organizada, con
mas de 50 estands distribuidos en
la Unidad Educativa La Salle.
Los stands estaban bien
sefializados y habia una red de
estacionamientos habilitada para
los visitantes, lo que facilité el
acceso y la movilidad dentro del
evento.

La organizacién eficiente de la
feria permitié una experiencia
de visita fluida y agradable,
con una disposicion clara de los
stands que facilito la
navegacion y la interaccién con
los expositores. Mas que nada
los visitantes pudieron hacer
compras previas para la
navidad a precios muy buenos.

Calidad La feria present6 una gran La calidad de los productos en

Productos: variedad de productos de calidad, | la Black Weekend Atuntaqui
abarcando moda, gastronomiay | 2024 fue excepcional,
artesanias. Los textiles atrayendo a visitantes que
sobresalieron por su durabilidad | buscan articulos bien
y disefio contemporaneo. confeccionados y duraderos.
Ademas, se ofrecieron diversas
opciones gastronémicas que
complementaron la oferta textil.

Precios: Los precios en la feria fueron Las promociones y descuentos

competitivos y accesibles.
Muchos stands ofrecieron
descuentos y promociones
especiales durante el evento, lo
que atrajo a una mayor cantidad
de compradores.

especiales fueron un gran
atractivo para los visitantes,
incentivando las comprasy
aumentando la satisfaccion del
cliente.
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Afluencia: La feria tuvo una alta afluencia La gran cantidad de visitantes
de visitantes, especialmente refleja el éxito y la popularidad
durante los dias festivos. Se de la feria, asi como la
observo una mezcla de locales y | confianza de los consumidores
turistas, lo que indica la en los productos presentados.
popularidad del evento y su
capacidad para atraer a una
audiencia diversa.

Atencion y Los expositores en la feria fueron | La excelente atencion al cliente

servicio al cliente:

amables y atentos. Se observo
que los vendedores estaban bien
capacitados para responder
preguntas y proporcionar
informacion detallada sobre los
productos. La interaccion entre
vendedores y clientes fue cordial
y profesional.

mejoro la experiencia de los
visitantes, fomentando la
lealtad y la repeticion de
visitas.

Relacion entre
vendedor y
cliente:

La relacion entre los vendedores
y los clientes fue positiva. Se
observo que los vendedores se
esforzaron por establecer una
conexién con los clientes,
ofreciendo un trato personalizado
y mostrando interés genuino en
sus necesidades.

La relacion cercanay
profesional entre vendedores y
clientes fue crucial para la
satisfaccion del cliente y el
éxito continuo de la feria.

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: El autor

La ficha de observacién del Black Weekend Atuntaqui 2024 revela un evento exitoso

con una organizacion eficiente que facilito la visita y la interaccion con los expositores, una

calidad excepcional de productos que abarcé desde textiles duraderos y modernos hasta una

variedad de opciones gastrondmicas, y precios competitivos con descuentos especiales que

atrajeron a un gran nimero de compradores. La alta afluencia de visitantes, tanto locales como

turistas, evidencid la popularidad del evento y su capacidad para atraer a una audiencia diversa.

Ademas, la atencion al cliente fue destacada, con expositores amables y capacitados que

ofrecieron informacion detallada sobre los productos, creando una interaccion cordial y

profesional con los clientes. En resumen, el Black Weekend Atuntaqui 2024 fue un evento que
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combind organizacion, calidad, precios atractivos y excelente atencién al cliente para generar

una experiencia de compra satisfactoria y contribuir al éxito general del evento.

Ficha de entrevistas: Se realizaron entrevistas a autoridades, empresarios Yy

proveedores de insumos. La informacion obtenida se adjunta en los anexos, destacando los

puntos méas importantes de cada entrevista.

Tabla 32: Fichas de tabulacion entrevista Ing. César Escobar — alcalde.

FICHA DE ENTREVISTA:

Datos

Entrevistador: Andrea Carolina Villegas Ponce

Entrevistado 1:

Ing. César Escobar -
alcalde GAD Antonio
Ante

Fecha: 05-11-2024
Hora: 08:00 am

Lugar: GAD
Municipal Antonio
Ante, calle Rio
Amazonas y Av. Julio
Miguel Aguinaga,

PREGUNTAS

ENTREVISTADO 1

CONCLUSIONES

¢ Coémo describiria la
importancia del
sector textil para la
economia de
Atuntaqui?

El sector textil es crucial para la
economia de Atuntaqui,
convirtiendo a la ciudad en un
importante centro industrial. Esta
industria genera empleo para mas
de 5,000 personas en alrededor de
400 empresas, lo que ha reducido
significativamente el desempleo y
ha impulsado el desarrollo
econOmico y social del cantén.

El sector textil es
crucial para la
economia de
Atuntaqui,
proporcionando
empleo y fomentando
el desarrollo
economico Y social.

¢ Qué iniciativas ha
tomado el municipio
para apoyar y
promover el sector
textil?

El municipio ha implementado
varias iniciativas para apoyary
promover el sector textil. Entre
ellas, destaca la organizacion de la
Expo Feria, un evento anual que
permite a los productores locales
exhibir sus productos y conectarse
con mercados nacionales e
internacionales. Ademas, se han
establecido acuerdos con empresas
multinacionales como Inditex para
producir prendas localmente, lo
gue ha incrementado la produccién
y exportacion.

El municipio
organiza la Expo
Feria, firma acuerdos
con grandes
empresas y ofrece
programas de
capacitacion y
financiamiento para
apoyar el sector
textil.




¢ Cuales son los
principales desafios
que enfrenta el sector
textil en la ciudad?

El sector textil enfrenta maltiples
desafios, como la competencia
global, el contrabando y la falta de
mano de obra calificada. Ademas,
la excesiva especializacion en la
industria textil puede restringir la
diversificacion econémica,
haciendo que la economia local sea
vulnerable a las fluctuaciones del
mercado.

L os desafios
principales incluyen
la competencia

global, el
contrabando y la
falta de mano de obra
calificada.

¢ Como se involucra
el municipio en la
promocion turistica
de Atuntaqui?

El municipio se involucra
activamente en la promocion
turistica de Atuntaqui a través de
diversas iniciativas. Se ha
trabajado en crear una marca
turistica para el cantony se
organizan eventos como la Expo
Feria, que no solo promueven la
industria textil, sino también el
turismo, el comercio y la
gastronomia local. Ademas, se han
desarrollado actividades culturales
y recreativas para atraer a mas
visitantes.

El municipio
promueve el turismo
através de la
creacion de una
marca turistica, la
organizacion de
eventos y actividades
culturales, y la
colaboracion con
operadores turisticos.

¢ Qué medidas se
estadn tomando para
mejorar la
infraestructura y
atraer mas
visitantes?

Para mejorar la infraestructura 'y
atraer més visitantes, el municipio
ha invertido en la mejora de las
carreteras y la conectividad, asi
como en la ampliacion de la oferta
de alojamiento y servicios
turisticos. También se estan
llevando a cabo campanas de
promocion en medios digitales
para aumentar la visibilidad de
Atuntaqui como destino turistico.

El municipio mejora
la infraestructura,
amplia la oferta de
servicios turisticos y
lanza campanias de
promocion para
atraer mas visitantes.

Fuente: Entrevista
Elaborado por: El autor
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La entrevista con el alcalde de Antonio Ante revela la importancia fundamental del

sector textil para la economia local, siendo un importante generador de empleo y motor de

desarrollo econdmico y social. EI municipio apoya activamente al sector a través de iniciativas

como la Expoferia, acuerdos con empresas multinacionales como Inditex y programas de

capacitacion y financiamiento. Sin embargo, el sector enfrenta desafios como la competencia
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global, el contrabandoy la falta de mano de obra calificada. En cuanto al turismo, el municipio
lo promueve activamente a través de una marca turistica, eventos como la Expoferia y
actividades culturales y recreativas. Para mejorar la infraestructura y atraer mas turistas, se han

realizado inversiones en conectividad, ampliacién de la oferta de alojamiento y servicios

turisticos, y campafias de promocién en medios digitales y redes sociales.

Tabla 33: Fichas de tabulacion entrevista Lic. Ana Avila-presidente CCAA

FICHA DE ENTREVISTA:

Datos

Entrevistador: Andrea Carolina Villegas Ponce

Entrevistado 2: Lic.
Ana Avila-presidente
CCAA

Fecha: 05-11-2024
Hora: 10:00 am

Lugar: Cede CCAA,
Pérez Mufioz y Salinas
esquina

Comercio en el
desarrollo del sector
textil en Atuntaqui?

organizando eventos como la Expo
Feria, colaborando con el gobierno
local e implementando politicas de
apoyo. Estas acciones tienen como
objetivo fortalecer la
competitividad y garantizar el
crecimiento sostenible de las
empresas textiles.

PREGUNTAS ENTREVISTADO 1 CONCLUSIONES
¢ Cual es el papel de La Camara de Comercio promueve | La Camara de
la Camara de el desarrollo del sector textil Comercio desempeiia

un papel importante
a la creacion de un
entorno factible que
refuerza la
competitividad vy el
crecimiento
sostenible del sector
textil.

¢ Qué estrategias se
estan implementando
para apoyar a los
empresarios textiles?

La Camara de Comercio respalda a
los empresarios textiles a través de
la capacitacion continua en gestion
empresarial y marketing digital, el
acceso a financiamiento en
condiciones favorables, la
promocion de la innovacion y la
organizacion de eventos
comerciales. Estas estrategias estan
disefiadas para mejorar la
eficiencia y calidad de los
productos textiles y facilitar la
expansion de los mercados.

Las estrategias de la
Céamara de Comercio
estan orientadas a
mejorar la
capacitacion, el
acceso a
financiamiento y la
innovacion,
facilitando asi el
crecimiento y la
expansion de los
empresarios textiles.




¢Coémo evalla la
satisfaccion de los
clientes que visitan el
sector textil?

La Cémara de Comercio evalua la
satisfaccion del cliente mediante
encuestas y estudios de mercado,
recopilando feedback para
identificar areas de mejora.
Trabajamos con empresarios
textiles para implementar
programas de fidelizacién y
mejorar la experiencia de compra,
asegurando que los clientes tengan
una experiencia positiva y
regresen.

La prioridad es la
satisfaccion del
cliente, la cual se
evallia y optimiza de
manera constante
para garantizar que
los visitantes
disfruten de una
experiencia positiva y
vuelvan.

¢ Que oportunidades
ve para el

crecimiento del sector
textil en los proximos
anos?

Las oportunidades de crecimiento
en el sector textil abarcan la
produccion sostenible y ecoldgica,
la digitalizacion y el comercio
electronico, asi como la
diversificacion de productos y la
innovacion en disefio. Estas
tendencias pueden crear nuevos
nichos de mercado y mejorar la
competitividad de las empresas
textiles.

El sector textil posee
un considerable
potencial de
expansion mediante
la adopcion de
préacticas sostenibles,
la digitalizacion y la
innovacion en
productos y disefio.

¢, Qué colaboracién
existe entre la
Camara de Comercio
y el municipio para
promover el turismo?

La Camara de Comercio y el
municipio trabajan en conjunto
para organizar eventos, promover
el turismo y desarrollar proyectos
de infraestructura. Estas iniciativas
tienen como objetivo atraer turistas
y mejorar la experiencia de los
visitantes, posicionando a
Atuntaqui como un destino
turistico de primer nivel.

La cooperacion entre
la Camara de
Comercio y el
municipio es
fundamental para
atraer turistas y
promover el
desarrollo econémico
de Atuntaqui.

Fuente: Entrevista
Elaborado por: El autor
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La Camara de Comercio de Atuntaquijuega un papel clave en el desarrollo del sector

textil local, impulsando su competitividad y crecimiento sostenible a través de eventos como

la Expoferia, colaboracion con el gobierno y politicas de apoyo. La institucion ofrece

capacitacion en gestion, marketing digital y acceso a financiamiento para empresarios textiles,

buscando mejorar la eficiencia, calidad y expansion de sus productos. La Cadmara también se

enfoca en la satisfaccion del cliente, realizando encuestas y estudios para implementar
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programas de fidelizacién y mejorar la experiencia de compra. En cuanto a oportunidades
futuras, se destacan la produccion sostenible, digitalizacion, diversificacion e innovacién en el
sector textil. Finalmente, la colaboracién entre la Camara de Comercio y el municipio es
esencial para promover el turismo en Atuntaqui, trabajando conjuntamente en eventos,

promocion y proyectos de infraestructura.



Tabla 34: Fichas de tabulacion entrevista Fabricantes

FICHA DE ENTREVISTA:

Datos

Entrevistador: Andrea Carolina Villegas Ponce

Entrevistado 3:
Piedad Cevallos

Fecha: 05-11-2024
Hora: 12:00 pm

Lugar: Alejandro Andrade y General Enriquez

Entrevistado 4:
Ana Avila

Fecha: 05-11-2024
Hora: 14:00 pm

Lugar: Cede CCAA, Pérez Mufioz y Salinas esquina

PREGUNTAS

ENTREVISTADO 3

ENTREVISTADO 4

CONCLUSIONES

¢, Cémo describiria
la situacion actual
del sector textil en
Atuntaqui?

El sector textil en Atuntaqui es dinamico y
prometedor, con oportunidades de expansion
internacional gracias a colaboraciones con
multinacionales. Sin embargo, enfrenta
desafios como la competencia global y el
contrabando, que afectan su competitividad. A
pesar de estos retos, el espiritu emprendedor y
la innovacion permiten seguir creciendo.

El sector textil en Atuntaqui esté en
expansion y adaptacion, con un incremento
en la demanda de productos locales y una
creciente colaboracion internacional. No
obstante, enfrenta retos como la
competencia desleal y el contrabando, que
impactan sus operaciones. La resiliencia y
el compromiso de los empresarios les
permiten avanzar y explorar nuevas
oportunidades.

A pesar de los
desafios, el sector
textil en Atuntaqui
sigue siendo fuerte y
adaptable, con un
enfoque en la
innovacién y la
colaboracion
internacional.

¢ Qué estrategias
utiliza para atraer
y satisfacer a los
clientes?

Textirodal atrae y satisface a los clientes
mediante productos de alta calidad, programas
de fidelizacidén y promociones exclusivas.
Ademés, mejora su presencia en linea con una
tienda virtual y camparias en redes sociales, y
valora el feedback de los clientes para mejorar
continuamente.

Anitex capta y satisface a sus clientes a
traves de la innovacion y personalizacion de
productos, el uso de estrategias de
marketing digital y la participacion en ferias
y eventos. Estas tacticas permiten alcanzar
a un publico mas amplio y mantener una
comunicacion continua con los clientes.

La innovaciény la
personalizacion, junto
con el marketing
digital y la
participacion en
eventos, son clave
para atraer y
satisfacer a los
clientes.
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¢ Cuales son los
principales
desafios que
enfrenta su
empresa?

Textirodal enfrenta desafios como la
competencia global, el contrabando y la falta
de mano de obra calificada. Para abordarlos, se
enfoca en ser mas eficiente e innovar
constantemente, ademas de invertir en la
capacitacion continua de sus empleados.

Anitex enfrenta retos como la competencia
global y la variabilidad en los precios de las
materias primas. Para superarlos, se centra
en aumentar la eficiencia, reducir costos sin
sacrificar la calidad e invertir en tecnologia
y formacion del personal.

La inversion en
tecnologia y
capacitacion permite
a las dos empresas
enfrentar los desafios
de la competencia
global y la fluctuacion
de precios.

¢, Como evalla la
calidad de los
productos textiles
en comparacion
con otros
mercados?

Los productos textiles de Atuntaqui son de alta
calidad, comparables o superiores a los de
otros mercados internacionales. Esto se debe al
uso de materiales de alta calidad, estrictos
controles de produccion y la dedicacion de los
trabajadores, ademas de la colaboracion con
marcas internacionales.

Los productos textiles de Anitex destacan
por su alta calidad y competitividad
internacional, debido al empleo de
materiales de primera clase y procesos de
produccion estrictos. La atencion
meticulosa a los detalles y el compromiso
con la excelencia, junto con la
retroalimentacion continua de los clientes,
garantizan niveles elevados de calidad.

El compromiso con la
excelencia y la
retroalimentacion
constante aseguran
que los productos de
Anitex y Textirodal
sean de alta calidad y
competitivos.

¢, Qué apoyo recibe
de las autoridades
locales y la
Céamarade
Comercio?

Textirodal recibe apoyo en capacitacion,
financiamiento y promocion de productos de
las autoridades locales y la Camara de
Comercio. Ademas, se benefician de mejoras
en infraestructura y medidas contra el
contrabando, y la colaboracion les ayuda a
establecer conexiones valiosas y mantenerse
informados sobre las tendencias del mercado.

Anitex recibe apoyo en capacitacion,
financiamiento y promocion de productos
de las autoridades locales y la Camara de
Comercio, ademas de mejoras en
infraestructura y combate al contrabando.

El apoyo de las
autoridades locales y
la Camara de
Comercio es esencial
para el crecimiento y
la competitividad

Fuente: Entrevista
Elaborado por: El autor
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La entrevista revela que tanto Textirodal como Anitex, dos empresas textiles de Atuntaqui
comparten una vision optimista sobre el futuro del sector, a pesar de los desafios que enfrentan.
Ambas empresas destacan la importancia de la innovacion y la adaptacion para mantenerse
competitivas en un mercado globalizado. Textirodal se enfoca en ofrecer productosde alta calidad,
implementar programas de fidelizacion y mejorar su presencia en linea, mientras que Anitex
apuesta por la innovacion, la personalizacion de productos y estrategias de marketing digital.
Ambas empresas coinciden en la necesidad de invertir en tecnologia y capacitacion para enfrentar
desafios como la competencia global, el contrabando y la fluctuacion de precios de las materias
primas. Ademas, resaltan la importancia del apoyo de las autoridades locales y la Camara de
Comercio en areas como capacitacion, financiamiento, promocion de productos y mejoras en
infraestructura. Enresumen, las empresas textiles de Atuntaqui demuestran una gran capacidad de
adaptacion y un compromiso con la calidad y la innovacion para seguir creciendo y prosperando

en un entorno desafiante.

Tabla 35: Fichas de tabulacién entrevista Proveedores

FICHA DE ENTREVISTA:
Datos

Entrevistador: Andrea Carolina Villegas Ponce
Entrevistado 5: Fecha: 05-11-2024 Hora: |Lugar: Calle Oswaldo
Ricardo Moreno - | 16:00 pm Guayasamin, y,
Gerente General Otavalo 100450
Indutexma
PREGUNTAS ENTREVISTADO 1 CONCLUSIONES
¢,Como La relacion de Indutexma con los La cooperacion
describiria su empresarios textiles de Atuntaqui es cercanay el apoyo
relacién con los | cercana y colaborativa, basada en la reciproco han sido
empresarios comprension de sus necesidades y fundamentales para
textiles de desafios, y en la busqueda de soluciones |el crecimiento y la
Atuntaqui? conjuntas. Se organizan reuniones y competitividad del

talleres, y se ofrecen programas de sector textil en

capacitacion para mejorar los procesos Atuntaqui.

productivos.




¢ Qué tipo de telas
son las mas
demandadas en
la ciudad?

Las telas mas demandadas en Atuntaqui
son el algodon organico, poliéster
reciclado y mezclas de bambu, debidoa su
calidad y sostenibilidad. También son
populares las telas de punto y plano, y
aquellas con propiedades especiales como
resistencia a los rayos UV y absorcion de
humedad.

La demanda en
Atuntaqui se centra
en telas de alta
calidad y
sostenibilidad, con un
creciente interés en
productos funcionales
y de alto rendimiento.

¢ Cuales son los
principales
desafios que
enfrenta como
proveedor?

Los principales desafios que enfrenta
Indutexma como proveedor incluyen la
fluctuacion de los precios de las materias
primas, la competencia global y la gestion
de la cadena de suministro. Para
superarlos, se invierte en tecnologia
avanzada y capacitacion continua.

Invertir en tecnologia
y formacion es crucial
para abordar los
desafios relacionados
con los costos, la
competencia y la
logistica en la cadena
de suministro.

¢Cémo evalla la
calidad de las
telas que
suministra en
comparacion con
otros

Indutexma se destaca por la alta calidad de
sus telas, superando estandares
internacionales y utilizando materias
primas de alta calidad. Las certificaciones
GOTS y OEKO-TEX garantizan la
seguridad y sostenibilidad de sus

La dedicacién a la
calidad y la
sostenibilidad
distingue a
Indutexma de otros
proveedores,

la cadena de
suministro?

tecnologias avanzadas, la diversificacion
de proveedores y el fortalecimiento de
relaciones estratégicas. Ademas, es
esencial invertir en practicas sostenibles
para reducir el impacto ambiental y
aumentar la eficiencia.

proveedores? productos. ofreciendo productos
superiores en el
mercado.

¢ Qué mejoras Las mejoras en los procesos productivos | Mejorar la

cree que podrian | abarcan el aumento de la visibilidad y visibilidad,

implementarse en | trazabilidad, la implementacion de diversificar

proveedores y
adoptar practicas
sostenibles son claves
para una cadena de
suministro mas
resiliente y eficiente.

Fuente: Entrevista
Elaborado por: El autor
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La entrevista con el Gerente General de Indutexma destaca la estrecha relacién de

colaboracion con los empresarios textiles de Atuntaqui, ofreciendo apoyo a través de talleres,

capacitacion y la comprension de sus necesidades y desafios. En cuanto a las telas mas

demandadas, resaltan el algod6n organico, el poliéster reciclado y las mezclas de bambu, valoradas

por su calidad y sostenibilidad, asi como las telas de punto y plano con propiedades especiales.
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Los principales desafios que enfrenta Indutexmacomo proveedor incluyen la fluctuacion de los
precios de las materias primas, la competencia global y la gestion de la cadena de suministro, para
lo cual invierten en tecnologia y capacitacion. Indutexma se distingue por la alta calidad de sus
telas, superando estandares internacionales y utilizando materias primas de alta calidad, con
certificaciones GOTS y OEKO-TEX que garantizan la seguridad y sostenibilidad de sus productos.
Para mejorar la cadena de suministro, se propone aumentar la visibilidad y trazabilidad,
implementar tecnologias avanzadas, diversificar proveedores, fortalecer relaciones estratégicas e

invertir en préacticas sostenibles para minimizar el impacto ambiental y mejorar la eficiencia.

4.1.2 Cuantitativo

Encuesta: Para recopilar datos precisos y relevantes, se disefi6 una encuesta que fue
aplicada a una muestra de 385 participantes. Esta muestra fue seleccionada cuidadosamente para
garantizar su representatividad. Antes de la aplicacion final, se realizd una prueba piloto con 20
encuestas para identificar y corregir posibles errores o ambigiiedades en el cuestionario. Los
resultados obtenidos a partir de esta investigacion de campo permitiran comprender en

profundidad las opiniones y preferencias de los consumidores del sector textil en Atuntaqui.

Figura 6: ¢Cudl es su principal motivo al adquirir prendas de vestir?
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: El autor
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El grafico muestra que el motivo mas comun para adquirir prendas de vestir es el disefio y
estilo. Estos resultados reflejan que los consumidores priorizan aspectos estéticos al funcionales al

momento de comprar ropa.

Figura 7: ¢Con qué frecuencia compra prendas de vestir?

40

Porcentaje

Mensual Trimestral Semestral Anual

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El autor

La mayoria de los encuestados realiza compras de ropa de manera trimestral, lo que indica
un patrén de consumo estacional influenciado probablemente por los cambios de temporada o
necesidades puntuales. Un grupo significativo de personas realiza compras mensuales, lo cual
podria asociarse a un interés constante en renovar su vestuario o responder a necesidades laborales.

Por otro lado, las compras esporadicas, como una o dos veces al afio, son comunes en quienes

buscan maximizar la durabilidad de sus prendas o tienen presupuestos mas ajustados.
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Figura 8: ¢{Qué es lo mas importante para usted al momento de adquirir prendas de vestir?
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: El autor

Los encuestados colocaron la calidad del producto como el aspecto mas relevante al
momento de adquirir ropa, seguido por el precio y el disefio. Este hallazgo sugiere que los
consumidores buscan prendas que combinen durabilidad y buen acabado con costos razonables.
Si bien el disefio también es importante, ocupa una posicion secundaria, reflejando que la

funcionalidad del producto tiene mayor peso en la decision de compra.

Figura 9: ¢ En ddnde suele adquirir sus prendas de vestir?
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Elaborado por: El autor



92

La mayoria de las compras se realiza en tiendas locales, lo que destaca la importancia de
los puntos de venta cercanos y accesibles para los consumidores. Los mercados tradicionales
también tienen un rol importante, posiblemente debido a su oferta variada y precios competitivos.
Los centros comerciales, aunque menos mencionados, también representan un canal relevante para
quienes buscan una experiencia de compra mas organizada o moderna. Este resultado sugiere que
el sector textil de Atuntaqui podria fortalecer su presencia en tiendas locales y mercados, mientras

explora oportunidades en espacios comerciales modernos.

Figura 10: ¢{Qué tipo de prendas de vestir compra con mas frecuencia?
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: El autor

Las prendas mas adquiridas son ropa casual, reflejando una mayor demanda de vestimenta
comoda y versatil para el dia a dia. Seguido de la ropa formal, utilizada principalmente para

eventos o entornos laborales. Laropa deportivatambién ocupa un lugar significativo, posiblemente

por el aumento de la actividad fisica y las tendencias hacia un estilo de vida saludable.
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Figura 11: ;Sabia que Atuntaqui es una ciudad textil?
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: El autor

Una proporcion significativa de encuestados afirmd conocer a Atuntaqui como una ciudad
textil. Esto refleja el éxito de la ciudad en posicionarse como un referente en el sector,
probablemente gracias a la calidad y diversidad de sus productos. Sin embargo, la existencia de
una minoria que desconoce este dato sugiere la necesidad de fortalecer las estrategias de

comunicacion y promocion para llegar a un pablico mas amplio.

Figura 12: ;Como se informd sobre lo que ofrece Atuntaqui?
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: El autor
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Los encuestados mencionaron principalmente las redes sociales como los medios méas
comunes para informarse sobre Atuntaqui. Esto subraya la importancia de las recomendaciones
personales y la presencia digital para atraer visitantes y compradores. Estrategias que incluyan
campafas en plataformas digitales y refuercen la experiencia del cliente podrian maximizar el

alcance de la ciudad.

Figura 13: ¢Con qué frecuencia aproximadamente visitas esta ciudad?
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: El autor

La mayoria de los encuestados visita Atuntaqui de manera ocasional, lo que indica que la
ciudad es percibida como un destino puntual para compras o turismo. Sin embargo, un segmento
considerable realiza visitas mensuales, lo que destaca la relevancia de la actividad comercial
recurrente en la region. Promociones y eventos periddicos podrian incentivar un aumento en la

frecuencia de visitas.
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Figura 14: ;Cuél es el motivo principal por el que visita la ciudad de Atuntaqui?

60

Porcentaje

Eventos culturales vy artisticos Gastronomia Comprar prendas de vestir

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El autor

El grafico expresa que el principal motivo para visitar Atuntaqui es la compra de prendas
de vestir seguido por su gastronomia. Esto reafirma que el atractivo comercial de la ciudad esta

estrechamente vinculado a su oferta textil y su iconica tradicion de la fritada.

Figura 15: (Cuén probable es que usted adquiera prendas de vestir en esta ciudad?
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40
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20

0

Muy probable Probable Poco probable MNada probable

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El autor



96

La mayoria de los encuestados califico como alta la probabilidad de adquirir prendas en
Atuntaqui. Este resultado refleja una percepcion positiva sobre la calidad, variedad y precios de

los productos textiles locales.

Figura 16: ;Qué le parece el aspecto de los locales comerciales de la ciudad?

40

Porcentaje

Modernos Sofisticados Anticuados Desordenados

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El autor

La opinién general sobre el aspecto de los locales comerciales es favorable, destacandose
aspectos como limpieza y organizacion. Sin embargo, algunos encuestados sugieren mejoras en la
modernizacion de los espacios, lo que podria atraer a mas clientes y enriquecer su experiencia de

compra.

Figura 17: ;Como calificaria la calidad de los productos textiles en Atuntaqui?

Porcentaje

Exelente Buena Regular Mala

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El autor
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La calidad de los productos textiles en Atuntaqui es percibida como alta, lo que refuerza la
buena reputacion de la ciudad como un proveedor confiable. Esto indica que los esfuerzos por
mantener estandares de produccién altos han dado resultados positivos y deben continuar.

Figura 18: ¢ Qué tan satisfecho esta con la variedad de productos textiles disponibles?

Porcentaje

Muy satisfecha Satisfecho Medianamente Insatisfecho
satisfeho

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El autor

La mayoria de los encuestados se siente satisfecha con la variedad de productos, aunque se

identifico una oportunidad para diversificar ain més la oferta. Atender nichos especificos podria

aumentar la atraccion hacia la ciudad.

Figura 19: ¢{Cuanto presupuesto designa aproximadamente a sus compras de ropa?

Porcentaje

Was de 40 dolares De31a40 De 21 al 30 De 10a20 Menos de 10
dolares délares ddlares dolares

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El autor
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El presupuesto méas frecuente se encuentra en un rango moderado, lo que indica que los
consumidores buscan prendas accesibles que no comprometan su calidad. Las ofertas y descuentos

podrian ser un incentivo clave para este segmento.

Figura 20: ¢{Qué forma de pago prefiere a la hora de adquirir sus prendas de vestir?

Porcentaje

Efectivo Tarjeta de débito Tarjeta de crédito Transferencia

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El autor

La forma de pago preferida es el efectivo, seguida por tarjetas de débito o credito. Esto
refleja una tendencia hacia la digitalizacion de pagos, pero también la importancia de mantener

opciones tradicionales.

Figura 21: ;Qué le parece el aspecto de los locales comerciales de la ciudad?

Porcentaje

Modernos Sofisticados Anticuados Desordenados
Fuente: Encuesta
Elaborado por: El autor
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La opinién general sobre el aspecto de los locales comerciales es favorable, destacandose
aspectos como limpieza y organizacion. Sin embargo, algunos encuestados sugieren mejoras en la

modernizacion de los espacios, lo que podria atraer a mas clientes y enriquecer su experiencia de

compra.

Figura 22: ;Qué le parece la atencion brindada por los vendedores?

80

60

Porcentaje

40

20

i
Buena Reagular Mala

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El autor

La atencion recibida es valorada como buena, destacandose la amabilidad y el
conocimiento de los vendedores. Sin embargo, se sugiere capacitacion continua para garantizar

una experiencia de compra éptima.

Figura 23: {Qué tan probable es que recomiende el sector textil de Atuntaqui a otros?

60

Porcentaje

Muy probable Probable Foco probable MNada probable
Fuente: Encuesta
Elaborado por: El autor
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La mayoria de los encuestados sefiala que es muy probable que recomienden Atuntaqui, lo

que refleja una satisfaccion general con la oferta textil de la ciudad y su experiencia de compra.

Figura 24: ;Qué red social usa con mas frecuencia?

40

Porcentaje

Facebook Instagram Whatsapp TikTok

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El autor

Las redes sociales mas utilizadas son Facebook e Instagram, lo que enfatiza la importancia
de estas plataformas para el alcance y promocion de productos textiles. Invertir en publicidad

digital podria maximizar la exposicion del sector.

Figura 25: ¢(Cuédl es su rango de edad?

Porcentaje

20-25 afios 26-35 afios 36-45 afios 46-55 afios Mas de 55 afios

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El autor

La mayoria de los encuestados pertenece al grupo de 18 a 35 afios, representando un

mercado joven con alto interés en la moda y tecnologia. Adaptar las estrategias a este segmento
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podria ser clave. Es decir que la encuesta se realizd con edadesequitativas para que la investigacion

sea lo mas precisa.

Figura 26: ¢Cuédl es su género?
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: El autor

Se puede visualizar que los géneros son equitativos para poder llevar un analisis equitativo
para analizar la percepcién de lado y lado de una forma que pueda ser mas cercana a una realidad.

Figura 27: Ocupacién
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: El autor

La mayoria de los encuestados son empleados o estudiantes, lo que sugiere que las
estrategias comerciales deberian enfocarse en horarios flexibles y precios accesibles que se ajusten

a sus presupuestos.
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Figura 28: ¢De donde nos visitas?
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: El autor

Los visitantes provienen principalmente de localidades cercanas, reflejando la influencia
regional de Atuntaqui como un destino comercial textil. Expandir la promocion hacia otras

regiones podria atraer mas clientes.

4.2 Analisis Bivariado

El grafico muestra una matriz de correlaciones entre diferentes variables de una encuesta.
Cada celda de la matriz representa la fuerzay direccion de la relacion lineal entre dos variables.
Los valores numéricos dentro de las celdas indican el coeficiente de correlacion, que varia entre -
1y 1. Correlaciones positivas: Valores cercanos a 1 indican una relacién positiva fuerte, donde al
aumentar una variable, la otra también tiende a aumentar. Correlaciones negativas: Valores
cercanos a -1 indican una relacion negativa fuerte, donde al aumentar una variable, la otra tiende
a disminuir. Correlaciones débiles o nulas: Valores cercanos a 0 indican una relacion debil o nula
entre las variables. Las correlaciones marcadas con doble asterisco (**) son las méas relevantes
para el andlisis, ya que indican relaciones estadisticamente significativas. Esto significa que es

poco probable que estas relaciones se hayan producido por azar.
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: El autor
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A continuacion, se adjunta un resumen del entrecruzamiento para quesea de mas facil entendimiento en el cual se presenta solo los datos
relevante.



Tabla 36: Resumen correlaciones Pearson
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2..Con |7.;,Como |11.;Como |12.;Quétan [16.Quéle |17.;Quétan |19.:Cual |20.
qué se informo | calificaria la | satisfecho parece la  |probable es |[essu ¢Cual es
frecuenci | sobre lo calidad de |estdconla |[atencion que rango de |[su
acompra |que ofrece |los variedad de |brindada |recomiende |edad? género?
prendas | Atuntaqui? | productos productos por los el sector
de vestir? textiles en textiles vendedores |textil de
Atuntaqui? | disponibles? |? Atuntaqui a
otros?
1 ¢Cual es su principal motivo
al adquirir prendas de vestir? A42%*
3. ¢Qué es lo méas importante
para usted al momento de
adquirir prendas de vestir? .196**
4. ;En donde suele adquirir sus
prendas de vestir? A77** 165** A431**
7. ¢COomo se informd sobre lo
gue ofrece Atuntagui? 2T7**
10. ¢ Cuén probable es que usted
adquiera prendas de vestir en
esta ciudad? 409** 247 .356** 269**
11. ;Como calificaria la calidad
de los productos textiles en
Atuntaqui? A470%* 419** .350**
12. ¢ Qué tan satisfecho esta con
la variedad de productos textiles
disponibles? A446%* .358**
16.Qué le parece la atencion
brindada por los vendedores? 763**
18. ;Qué red social usa con mas
frecuencia? 237**
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El analisis de las respuestas de la encuesta sobre la satisfaccion del cliente en el sector textil
de Atuntaqui revela varias relaciones significativas. En primer lugar, existe una fuerte conexion
entre los motivos de compra de los clientes y sus prioridades al elegir prendas de vestir, lo que
indica que los clientes tienen claras sus preferencias. Ademas, la forma en que se informan sobre
la oferta textil local esta relacionada con sus lugares de compra habituales y su percepcion de la
calidad de los productos. La calidad, a su vez, se relaciona fuertemente con la satisfaccion general
y la variedad de productos disponibles. Finalmente, la atencion al cliente emerge como un factor
critico, ya que influye en gran medida en la probabilidad de que los clientes recomienden el sector
textil de Atuntaquia otros. En conjunto, estos hallazgos sugieren que, para mejorar la satisfaccion
del cliente, el sector textil de Atuntaqui debe enfocarse en garantizar la calidad de los productos,
ofrecer una amplia variedad, brindar una atencion al cliente excepcional y comunicar eficazmente

su oferta a los clientes.

4.2.1 Relaciéon 1

Pruebas de chi-cuadrado

Significacion
asintdtica

Yalor df (bilateral)
Chi-cuadrado de 82.812°% 3 000
Pearson
Razdn de verosimilitud 103,282 3 000
Asociacidn lineal por 75,016 1 000
lineal
N de casos validos 385

a. 0 casillas (0,0%) han esperado un recuento menor que 4.
El recuento minimo esperado es 22,94,

Segun los resultados del analisis de chi-cuadrado

H1: 0,000 < 0.05, lo que indica que si existe una relacion.
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Figura 30: Cruce de variables pregunta 1 motivo de compra de prendas de vestir y pregunta 2

frecuencia de compra de prendas de vestir.
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Elaborado por: El autor
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Los resultados indican una asociacion significativa, evidenciando que quienes compran por

necesidad tienden a realizar compras menos frecuentes, mientras que los compradores motivados

por moda o promociones realizan compras mas recurrentes. Este patron resalta como los hébitos

de compra se ven influenciados por las razones detras de adquirir ropa, siendo mas estratégicos en

casos de necesidad y mas impulsivos cuando se trata de moda.

4.2.2 Relaciéon 2

Pruebas de chi-cuadrado

Significacian
asintdtica
Walor df (bilateral)
Chi-cuadrado de 39,822° 6 000
Fearson
Razdn de verosimilitud 43475 [ 0an
Asociacidn lineal por 14,802 1 o0

lineal

M de casos validos 385

a. 3 casillas (25,0%) han esperado un recuento menor que 5.
Elrecuento minimo esperado es 1,79,

Segun los resultados del analisis de chi-cuadrado

H1: 0,000 < 0.05, lo que indica que si existe una relacion.
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Figura 31: Cruce de variables pregunta 3 lo méas importante al adquirir de prendas de vestir y

pregunta 20 genero.
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Al analizar la relacion entre lo mas importante al adquirir ropa y el género, se identifican

diferencias claras: las mujeres valoran mas el disefio, mientras que los hombres priorizan la

funcionalidad. Este andlisis subraya la importancia de ajustar las estrategias publicitarias y los

disefios segun el pablico objetivo.

4.2.3 Relaciéon 3

Pruebas de chi-cuadrado

Significacidn
asintatica
Walor df (bilateral)
Chi-cuadrado de 21,1417 9 012
Pearson
Razan de verosimilitud 24121 9 004
Asociacian lineal por 11,977 1 00
lineal
M de casos validos 385

a. 3 casillas (18,8%) han esperado un recuento menor que 5.
El recuento minimo esperado es 2,81,

Segun los resultados del analisis de chi-cuadrado

H1: 0,012 < 0.05, lo que indica que si existe una relacion.
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Figura 32: Cruce de variables pregunta 4 donde suele adquirir prendas de vestir y pregunta 7

donde se informo lo que brinda Atuntaqui.
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Elaborado por: El autor

El cruce entre donde se adquieren prendas de vestir y donde se informa sobre lo que brinda
Atuntaqui muestra que quienes compran en tiendas fisicas suelen informarse por medios
tradicionales como anuncios locales, mientras que los compradores online prefieren las redes
sociales. Esto destaca la importancia de diversificar los canales de comunicacion segun el lugar de

compra.

4.2 4 Relacion 4

Pruebas de chi-cuadrado

Significacian
asintdtica
walar df (bilateral)
Chi-cuadrado de 19,790% 6 003
Pearson
Razan de verosimilitud 20,351 i} ooz
Asociacion lineal por 10,457 1 om
lineal
I de casos validos 385

a. 0 casillas (0,0%) han esperado un recusnto menor que 5.
El recuento minimo esperado es 8,42,

Segun los resultados del andlisis de chi-cuadrado

H1: 0,003 < 0.05, lo que indica que si existe una relacion.
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Figura 33: Cruce de variables pregunta 4 donde suele adquirir prendas de vestir y pregunta 9

motivo de vista.
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Elaborado por: El autor

Larelacion entre donde se adquieren prendasy el motivo de la visita evidencia que quienes
visitan la ciudad por turismo tiendena comprar en tiendas locales, valorando la autenticidad y el
disefio Unico, mientras que los visitantes frecuentes optan por puntos de venta mas accesibles. Este

hallazgo sugiere la necesidad de estrategias enfocadas en turistas.

4.2.5 Relaciéon 5

Pruebas de chi-cuadrado

Significacion
asintdtica
Walor df (bilateral)
Chi-cuadrado de 1474017 12 oo
Pearson
Razan de verosimilitud 164,769 12 Jooon
Asociacian lineal por 71,497 1 1]
lineal
M de casos validos 385

a. 0 casillas (0,0%) han esperado un recuento menor que 5. El
recuento minimo esperado es 13,28,

Segun los resultados del analisis de chi-cuadrado

H1: 0,000 < 0.05, lo que indica que si existe una relacion.
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Figura 34: Cruce de variables pregunta 4 donde suele adquirir prendas de vestir y pregunta 19

rango de edad.
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La relacién entre donde se adquieren prendas y el rango de edad indica que los jovenes
prefieren plataformas en linea por comodidad y tendencia, mientras que los adultos mayores optan
por tiendas fisicas, priorizando la experiencia y la calidad percibida. Este patron es esencial para

definir estrategias segun el publico objetivo.

4.2.6 Relacion 6

Pruebas de chi-cuadrado

Significacidn
asintotica
WValor df (bilateral)
Chi-cuadrado de 30,8267 a 000
FPearson
Razdn de verosimilitud a7 332 9 .ooon
Asociacidn lineal por 19,089 1 ,oon
lineal
M de casos validos 3as

a. 4 casillas (25,0%) han esperado un recuanto menaor que 5.
El recuento minimo esperado es 1,83,

Segun los resultados del analisis de chi-cuadrado

H1: 0,000 < 0.05, lo que indica que si existe una relacion.



Figura 35: Cruce de variables pregunta 7 como se inform6 de lo que brinda

pregunta 18 red social que mas usa.
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El cruce entre como se informa sobre Atuntaquiy la red social més utilizada muestra una

clara preferencia por Instagram y Facebook en las generaciones jovenes, mientras que los adultos

recurren a medios mas tradicionales. Este hallazgo es clave para disefiar camparias de promocién

mas efectivas.

4.2.7 Relacion 7

Pruebas de chi-cuadrado

Significacidn
asintotica
Walor df (bilateral)
Chi-cuadrado de 86,7897 12 000
Pearson
Razdn de verosimilitud 105,351 12 oon
Asociacion lineal por 29,415 1 000
lineal
M de casos validos 385

a. 5 casillas (25,0%) han esperado un recuento menor gue 5.
El recuento minimo esperado es 2,77.

Segun los resultados del analisis de chi-cuadrado

H1: 0,000 < 0.05, lo que indica que si existe una relacion.
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Figura 36: Cruce de variables pregunta 7 como se inform6 de lo que brinda Atuntaqui y

pregunta 19 su rango de edad.
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El analisis de como se informa sobre los servicios de Atuntaquiy el rango de edad revela

que los jovenes tienden a obtener informacion a través de redes sociales y medios digitales,

mientras que los adultos mayores prefieren recomendaciones directas o publicidad tradicional.

Este hallazgo subraya la importancia dediversificar las estrategias de comunicacion segun el grupo

etario para maximizar el alcance.

4.2.8 Relacion 8

Pruebas de chi-cuadrado

Significacién
asintdtica
Yalar df (bilateral)
Chi-cuadrado de 192,963 ] 000
Pearson
Razdn de verosimilitud 100,588 9 .ono
Asociacién lineal por 64,176 1 000
lineal
N de casos validos 385

a. & casillas (31,3%) han esperado un recuento menor que 5.
Elrecuento minimo esperado es 42,

Segun los resultados del andlisis de chi-cuadrado

H1: 0,000 < 0.05, lo que indica que si existe una relacion.
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Figura 37: Cruce de variables pregunta 10 Probabilidad de adquirir y pregunta 11 calificacion

de la calidad de los productos.
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El cruce entre la probabilidad de adquirir productos y la calificacion de la calidad revela
que los consumidores mas satisfechos con la calidad estdn mas dispuestos a realizar futuras

compras. Este hallazgo refuerza la importancia de mantener estandares de calidad altos para

fomentar la lealtad del cliente.

4.2.9 Relaciéon 9

Pruebas de chi-cuadrado

Significacidn
asintotica
Yalar df (bilateral)
Chi-cuadrado de 178,309 g 000
Fearson
Razdn de verosimilitud 86,505 9 000
Asociacidn lineal por 23,360 1 ,0o0
lineal
M de casos validos 385

a. A casillas (31,3%) han esperado un recuento menar que 5.
El recuento minimo esperado es 44,

Segun los resultados del analisis de hi-cuadrado

H1: 0,000 < 0.05, lo que indica que si existe una relacion.
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Figura 38: Cruce de variables pregunta 10 Probabilidad de adquirir y pregunta 12 satisfaccion

de variedad de productos que brinda la ciudad.
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La relacion entre la probabilidad de adquirir y la satisfaccion por la variedad de productos

muestra que una mayor variedad incrementa significativamente la intencion de compra. Este

resultado evidencia la necesidad de ofrecer un portafolio amplio y adaptado a las preferencias del

consumidor para aumentar la competitividad.

4.2.10 Relacién 10

Pruebas de chi-cuadrado

Significacion
asintdtica
Walor df (bilateral)
Chi-cuadrado de 1049747 G 000
Pearson
Razdn de verosimilitud 56,383 6 oo
Asociacion lineal por 48728 1 ,oon
lineal
N de casos validos 385

a. 5 casillas (41,7%) han esperado un recuento menor gque 5.
El recuento minimo esperado es 23

Segun los resultados del analisis de chi-cuadrado

H1: 0,000 < 0.05, lo que indica que si existe una relacion.



115

Figura 39: Cruce de variables pregunta 10 Probabilidad de adquirir y pregunta 16 calificacion
de la atencion al cliente.
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El cruce entre la probabilidad de adquirir productos y la calificacion de la cliente indica
que los consumidores que reciben un trato amable y profesional son mas propensos a realizar
compras repetidas. Este hallazgo subraya la importancia de capacitar al personal para mejorar la

experiencia del cliente.

4.2.11 Relacién 11

Pruebas de chi-cuadrado

Significacian
asintdtica
Valor df (bilateral)
Chi-cuadrado de 143,350° 9 .o0oo
Fearson
Razdn de verosimilitud 66 655 9 .oon
Asociacion lineal por 27,872 1 000
lineal
M de casos validos 385

a. B casillas (37,5%) han esperado un recuento menor que 4.
El recuento minimo esperado es |50,

Segun los resultados del analisis de chi-cuadrado

H1: 0,000 < 0.05, lo que indica que si existe una relacion.
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Figura 40: Cruce de variables pregunta 10 Probabilidad de adquirir y pregunta 17 probabilidad

de recomendacion.
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El cruce entre la probabilidad de adquirir productos y la calificacion de la cliente indica

que los consumidores que reciben un trato amable y profesional son mas propensos a realizar

compras repetidas. Este hallazgo subraya la importancia de capacitar al personal para mejorar la

experiencia del cliente.

4.2.12 Relacién 12

Pruebas de chi-cuadrado

Significacian
asintotica
valor df (bilateral)
Chi-cuadrado de 424 636° ] ,000
Pearson
Razdn de verosimilitud 2224527 g .ooo
Asociacion lineal por 84,683 1 000
lineal
N de casos validos 385

a. 2 casillas (12,5%) han esperado un recuento menor que 4.
El recuento minimo esperado es 1,09,

Segun los resultados del andlisis de chi-cuadrado

H1: 0,000 < 0.05, lo que indica que si existe una relacion.
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Figura41: Cruce de variables pregunta 11 calificacién de la calidad de los productos y pregunta

12 satisfaccion de variedad de productos que brinda la ciudad.
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El analisis de la calificacion de la calidad y la satisfaccién con la variedad de productos

muestra que una oferta diversificada y de alta calidad contribuye de manera significativa a la

satisfaccion general del cliente. Este hallazgo es crucial para fortalecer ambas areas de manera

conjunta.

4.2.13 Relacién 13

Pruebas de chi-cuadrado

Significacion
asintdtica
Walor df (bilateral)
Chi-cuadrado de 200,2422 i} oo
Pearson
Razdn de verosimilitud 112,780 i} oo
Asociacion lineal por 67,451 1 oo
lineal
M de casos validos 384

a. 5 casillas (41,7%) han esperado un recuento menor que 5.
El recuento minimo esperado es |57,

Segun los resultados del andlisis de chi-cuadrado

H1: 0,000 < 0.05, lo que indica que si existe una relacion.
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Figura 42: Cruce de variables pregunta 11 calificacién de la calidad de los productos y pregunta

16 que le parece la atencion brindada por los vendedores.
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El analisis de la calificacion de la calidad de los productos y la atencién brindada por los

vendedores revela que una experiencia de compra satisfactoria depende tanto del producto como

del trato recibido. Invertir en atencion al cliente es fundamental para mejorar la percepcion de

calidad.

4.2.14 Relacién 14

Pruebas de chi-cuadrado

Significacidn
asintdtica
Valor df (bilateral)
Chi-cuadrado de 260,374° 9 000
Fearson
Razdn de verosimilitud 132,018 9 000
Asociacidn lineal por 47119 1 oo
lineal
M de casos validos 385

a. 2 casillas (12,5%) han esperado un recuento menor que 5.
El recuento minimo esperado es 1,25,

Segun los resultados del analisis de chi-cuadrado

H1: 0,000 < 0.05, lo que indica que si existe una relacion.
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Figura 43: Cruce de variables pregunta 11 calificacién de la calidad de los productos y pregunta

17 probabilidad de recomendacion.
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La relacién entre la calificacion de la calidad y la probabilidad de recomendacién destaca
que un producto bien valorado tiene mayores posibilidades de ser recomendado. Este resultado

subraya la conexion entre la calidad y el crecimiento a través de recomendaciones personales.

4.2.15 Relaciéon 15

Pruebas de chi-cuadrado

Significacidn
asintdtica
Yalar df (hilateral)
Chi-cuadrado de 2128697 6 ,00o
FPearson
Razdn de verosimilitud 123,297 [} 000
Asociacidn lineal por 76,261 1 000
lineal
M de casos validos 385

a. 5 casillas (41,7%) han esperado un recuento menar gque 5.
El recuento minimo esperado es 60.

Segun los resultados del andlisis de chi-cuadrado

H1: 0,000 < 0.05, lo que indica que si existe una relacion.
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Figura 44: Cruce de variables pregunta 12 satisfaccion por la variedad y pregunta 16 que le

parece la atencion brindada por los vendedores.
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El cruce entre la satisfaccion por la variedad y la atencién brindada por los vendedores

indica que ambos factores son complementarios. Los consumidores valoran una buena atencién

tanto como una oferta diversa, lo que refuerza la importancia de trabajar en ambas areas para

incrementar la satisfaccion.

4.2.16 Relacién 16

Pruebas de chi-cuadrado

Significacion
asintitica
Walor df (bilateral)
Chi-cuadrado de 3203347 9 o0
FPearson
Razdn de verosimilitud 156,430 9 000
Asociacidn lineal por 49191 1 oo
lineal
M de casos validos 385

a. 2 casillas (12,5%) han esperado un recuento menor que 5.
El recuento minimo esperado es 1,31,

Segun los resultados del andlisis de chi-cuadrado

H1: 0,000 < 0.05, lo que indica que si existe una relacion.
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Figura 45: Cruce de variables pregunta 12 satisfaccion por la variedad y pregunta 17

probabilidad de recomendacion.
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La relacion entre la satisfaccion por la variedad y la probabilidad de recomendacion

evidencia que los consumidores que encuentran una amplia gama de productos estan mas

dispuestos a recomendar la experiencia. Este resultado resalta cémo la variedad impulsa el

marketing orgénico.

4.2.17 Relacién 17

Pruebas de chi-cuadrado

Significacian
asintdtica
“alor df (bilateral)
Chi-cuadrado de 388,217 6 000
Pearson
Razdn de verosimilitud 242 0492 i} oo
Asociacidn lineal por 223304 1 ,aoo
lineal
M de casos validos 385

a. Scasillas (41,7%) han esperado un recuento menor que 4.
El recuento minimo esperado es 69,

Segun los resultados del analisis de chi-cuadrado

H1: 0,000 < 0.05, lo que indica que si existe una relacion.
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Figura 46: Cruce de variables pregunta 16 que le parece la atencién brindada por los

vendedores y 17 probabilidad de recomendacion.
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El analisis entre la atencién brindada por los vendedores y la probabilidad de
recomendacion muestra que un buen servicio no solo incrementa las ventas, sino que también
fomenta recomendaciones positivas. Este hallazgo refuerza la importancia de una atencion al

cliente excepcional como ventaja competitiva.

4.2.18 Relacién 18

Pruebas de chi-cuadrado

Significacién
asintdtica
Walor df (bilateral)
Chi-cuadrado de 115 218* 12 ,0o0
Pearson
Razdn de verosimilitud 128,853 12 .ooo
Asociacion lineal por 53 456 1 .ooo
lineal
N de casos validos 385

a. 0 casillas (0,0%) han esperado un recuento menor que 5. El
recuento minimo esperado es 8,67.

Segun los resultados del analisis de chi-cuadrado

H1: 0,000 < 0.05, lo que indica que si existe una relacion.
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Figura 47: Cruce de variables pregunta 16 que le parece la atencién brindada por los

vendedores y 17 probabilidad de recomendacion.
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El andlisis de la atencion brindada por los vendedoresy la probabilidad de recomendacion
confirma que la experiencia del cliente esta directamente relacionada con las recomendaciones.
Invertir en la capacitacion del personal puede tener un impacto significativo en la percepcion del

negocio Yy su crecimiento.

4.3 Analisis General de la Oferta y Demanda

La oferta y la demanda son dos fuerzas interrelacionadas que determinan los precios y las
cantidadesde bienes y servicios en un mercado. La oferta, representada por los productores, refleja
la cantidad de productos que estan dispuestos a vender a diferentes precios. Por otro lado, la

demanda, determinada por los consumidores, indica la cantidad de productos que desean adquirir
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a distintos precios. El equilibrio entre estas dos fuerzas es fundamental para el funcionamiento de

cualquier mercado.

La oferta y la demanda son fuerzas interrelacionadas que determinan los precios de los
bienes y servicios en un mercado. La oferta, influenciada por factores como los costos de
produccion y la tecnologia, representa la cantidad de un bien o servicio que los productores estan
dispuestos a vender a diferentes precios. La demanda, por su parte, refleja la cantidad que los
consumidores estan dispuestos a comprar a esos precios, y esta determinada por factores como el
ingreso, las preferencias y los precios de bienes relacionados. El punto en el que la ofertay la

demandase intersecan determinael precio deequilibrio y la cantidad intercambiada en el mercado.

Comprender la dindmica de la oferta y la demanda es fundamental para cualquier actor
economico. Al analizar cémo responden los mercados a cambios en las condiciones econdmicas,
las empresas pueden tomar decisiones estratégicas mas informadas. Por ejemplo, un aumento en
la demanda puede indicar la necesidad de incrementar la produccion, mientras que una
disminuciéon en los costos de produccion puede permitir reducir los precios y aumentar la

competitividad.

4.3.1 Andlisis de la Demanda.

Para determinar la futura demanda de visitantes en el sector textil de Atuntaqui, se
utilizaran los datos del censo poblacional del INEC, que indican una tasa de crecimiento anual del
1.42% en 2023. Combinando esta informacion con los datos de afluencia turistica proporcionados
por el Departamento de Turismo del canton Antonio Ante, se proyectara la demanda de visitantes
para los proximos afios, considerando tanto el crecimiento poblacional como los factores

estacionales que influyen en el turismo textil.
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Figura 48: Demanda de visitantes
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Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: El autor

El gréafico de barras revela una trayectoria dindmica en el namero de visitantes al sector
textil de Atuntaqui entre 2019 y 2023. El afio 2019 marco un hito, registrando un pico de 145,000
visitantes, un resultado que se atribuye a la alta calidad de los productos textiles y a las exitosas
camparias promocionales que posicionaron a Atuntaquicomo un destino de moda. Sin embargo,
es evidente que la demanda ha experimentado fluctuaciones significativas en los afios posteriores,
reflejando la influencia de factores internos y externos en el sector.

Lapandemia de COVID-19 golped duramente al sector turistico de Atuntaqui, provocando
una caida abrupta en el nimero de visitantes en 2020. Con la imposicién de restricciones de viaje
y medidas de confinamiento a nivel mundial, la afluencia de turistas se redujo drasticamente,
alcanzando una cifra de 100.000 visitantes, lo que representa una disminucién considerable en
comparacion con afos anteriores.

Tras la caida drastica experimentada en 2020 debidoa la pandemiade COVID-19, el sector

turistico de Atuntaqui inicié un proceso de recuperacion gradual. En 2021, se observé un aumento
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en el numero de visitantes, alcanzando los 110.000. Esta recuperacién inicial se atribuye a la
flexibilizacién de las restricciones de viaje y a la implementacion de protocolos de bioseguridad
en los destinos turisticos. Sin embargo, fue en 2022 cuando se logrd una recuperacion completa,
con un namero de visitantes similar al registrado antes de la pandemia, alcanzando los 140.000.

En 2023, la demanda de visitas continud creciendo, llegando a 150,000 visitantes. Este
aumento puede estar relacionado con la reactivacion econémica y el regreso de eventos culturales
y artisticos en Atuntaqui. Ademas, la reputacion de Atuntaqui como un destino atractivo para la
compra de productos textiles de calidad probablemente jugo un papel importante en atraer a mas
turistas.

El analisis de la evolucion del turismo en Atuntaqui revela una clara resiliencia del sector
textil ante la crisis sanitaria. Si bien la pandemia provoco una disminucion significativa en el
numero de visitantes en 2020, la industria demostrd su capacidad para adaptarse y recuperarse,
evidenciando un crecimiento sostenido en los afios posteriores. Esta tendencia positiva puede
atribuirse a la calidad de los productos textiles, a las actividades promocionales y a la
implementacion de medidas para garantizar la seguridad de los turistas.

4.4 Andlisis Comparativo Realidad De La Empresa vs. Resultados Del Estudio De Mercad
4.4.1 Andlisis Descriptivo

Tabla 37: Realidad actual

REALIDAD ACTUAL

Atuntaqui, reconocida como la "Capital Textil de Ecuador”, ha experimentado una

transformacion significativa en las ultimas décadas, consolidandose como un referente en la
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produccion de textiles a nivel nacional. La combinacion de tradicion artesanal, innovacion
tecnoldgica y un entorno propicio para el emprendimiento han sido los pilares de este desarrollo.

Un factor clave en el crecimiento del sector textil de Atuntaqui ha sido la estrecha
colaboracion entre el sector publico y privado. La Camara de Comercio de Atuntaqui, en conjunto
con el municipio, ha impulsado diversas iniciativas para fortalecer la competitividad de las
empresas locales. La organizacién de eventos como la Moda Expo Atuntaqui ha permitido
visibilizar la calidad y diversidad de los productos textiles de la region, atrayendo a compradores
nacionales e internacionales.

Sin embargo, el sector textil de Atuntaqui no ha estado exento de desafios. La
competencia global, la fluctuacion de los precios de las materias primas y la necesidad de
adaptarse a las nuevas tendencias del mercado han obligado a las empresas a innovar
constantemente. A pesar de estos obstaculos, los empresarios textiles de Atuntaqui han
demostrado una gran capacidad de adaptacion y resiliencia.

La sostenibilidad ha emergido como un factor diferenciador en el sector textil de
Atuntaqui. Conscientes de la importancia de preservar el medio ambiente y satisfacer las
demandas de los consumidores cada vez méas exigentes, las empresas textiles locales han
adoptado practicas sostenibles, como el uso de materiales reciclados, la reduccion del consumo
deaguay energia, y la implementacion de procesos de produccion méas limpios. Esta apuesta por
la sostenibilidad no solo ha permitido mejorar la imagen de marca de las empresas, sino que
también ha abierto nuevas oportunidades de mercado en un contexto global cada vez mas
preocupado por los impactos ambientales.

La digitalizacién ha transformado la forma en que las empresas textiles de Atuntaqui

interactUan con sus clientes. La presencia en linea, el comercio electronico y el marketing digital
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han permitido a las empresas llegar a un publico mas amplio y diversificado. Ademas, la
personalizacién de los productos y la innovacion en el disefio han sido fundamentales para
satisfacer las demandas de los consumidores actuales.

El apoyo institucional ha sido fundamental para el desarrollo del sector textil de
Atuntaqui. El Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) ha proporcionado datos
valiosos sobre el crecimiento poblacional y las tendencias de consumo, lo que ha permitido a las
empresas tomar decisiones mas informadas. Asimismo, el gobierno local ha implementado
politicas publicas destinadas a fomentar el desarrollo del sector, como la creacion de zonas
francas y la simplificacion de trdmites administrativos.

En resumen, el sector textil de Atuntaqui se encuentra en una etapa de constante
evolucion, impulsado por la innovacion, la sostenibilidad y la colaboracion entre los diferentes
actores involucrados. A pesar de los desafios, el futuro del sector se presenta prometedor, gracias
a la calidad de sus productos, la capacidad de adaptacion de sus empresas y el apoyo de las

instituciones publicas y privadas.

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: El autor

4.4.2 Analisis Correlacion

El analisis correlacional realizado en este estudio tuvo como objetivo identificar las
relaciones existentes entre un conjunto de variables seleccionadas previamente. A través de la
aplicacién de técnicas estadisticas como el coeficiente de correlacion de Pearson, se cuantifico la
fuerza y la direccion de las relaciones entre las variables. Los resultados obtenidos se presentaron
en forma de tablas y gréaficos, lo que permitié visualizar de manera clara las asociaciones mas

significativas y comprender mejor las dindmicas subyacentes al fendmeno estudiado.
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- Seleccion de Variables

Con el objetivo de analizar las relaciones entre diferentes factores que influyen en la satisfaccion del
visitante, se seleccion6 un conjunto de variables clave. Estas variables, que fueron incluidas en la
encuesta aplicada a los turistas, abarcaron aspectos como la calidad de los productos, la atencion al
cliente, la infraestructura turistica y la promocién del destino:

1 ¢Cual es su principal motivo al adquirir prendas de vestir?

2. ¢Con que frecuencia compra prendas de vestir?

3. ¢Qué es lo méas importante para usted al momento de adquirir prendas de vestir?

4. ;En donde suele adquirir sus prendas de vestir?

7. ¢Como se informo sobre lo que ofrece Atuntaqui?

10. ¢Cuén probable es que usted adquiera prendas de vestir en esta ciudad?

11. ;Como calificaria la calidad de los productos textiles en Atuntaqui?

12. ¢ Qué tan satisfecho esta con la variedad de productos textiles disponibles?

16.Qué le parece la atencién brindada por los vendedores?

17. ;Qué tan probable es que recomiende el sector textil de Atuntaqui a otros?

18. ¢ Qué red social usa con mas frecuencia?

19. (Cudl es su rango de edad?

20. ¢Cual es su género?

- Método de analisis

Con el objetivo de analizar las relaciones entre diferentes factores que influyen en la

satisfaccion del visitante, se disefid una encuesta que incluyd una serie de preguntas especificas.
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Estas preguntas, disefiadas para medir variables clave, permitieron explorar las interrelaciones

entre distintos aspectos de la experiencia del turista en Atuntaqui.

- Resultados del analisis correlacional

Al analizar los coeficientes de correlacion, se observo que...

Figura 49: Analisis correlacion 1

Pruebas de chi-cuadrado

Significacidn
asintdtica
Walor df (bilateral)
Chi-cuadrado de 159,916° 3 000
Pearson
Razdn de verosimilitud 193174 3 000
Asociacion lineal por 50,703 1 ,.aoa
lineal
M de casos validos 385

a. 0 casillas (0,0%) han esperado un recuento menor que 5. El
recuento minimo esperado es 21,88,

Grafico de barras

:Queé es lo mas
importante para
usted al momento
de adquirir
prendas de vestir?

EPrecio
M Calidad
M Producto eco amigable
M pisedio

120

Recuento

MNecesidad

¢Cual es su principal motivo al adquirir prendas de vestir?

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: El autor

Los resultados del andlisis correlacional revelan una fuerte asociacion entre el motivo
principal de compra y los criterios de seleccion de prendas de vestir (r = 0.000, p < 0.01). Esta
correlacion estadisticamente significativa sugiere que los consumidores basan sus decisiones de
compra en criterios especificos que estdn estrechamente relacionados con sus motivaciones

iniciales. Por ejemplo, aquellos que buscan prendas para ocasiones especiales tienden a priorizar
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la calidad y el disefio, mientras que aquellos que buscan prendas para uso diario suelen valorar la
comodidad y la durabilidad. Este dato es el resultado el analisis correlacién de Pearson, como se
puede visualizar en la Figura 29.

Figura 50: Andlisis correlacion 2

Pruebas de chi-cuadrado

Significacion
asintdtica

Walor df (bilateral)
Chi-cuadrado de 21,1417 g o1z
Fearson
Razan de verosimilituc 2411 9 004
Asociacion lineal por 11,977 1 001
lineal
M de casos validos 385

a. 3 casillas (18,8%) han esperado un recuento menor que 5.
El recuento minimo esperado es 2 81,

Grafico de barras

&0 ¢Qué es lo mas
importante para

usted al momento

de adquirir

prendas de vestir?

EPracio

M Calidad

M Producto eco amigable

M Disefio

Recuento

Trimestral Semestral Anual

¢;Con qué frecuencia compra prendas de vestir?

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: El autor

Los resultados del analisis correlacional revelan una relacion estadisticamente significativa
entre la frecuencia con la que los consumidores adquieren prendas de vestir y los factores que
consideran mas importantes al momento de realizar una compra (r = 0.012, p < 0.01). Esto indica
que las personas que compran con mayor frecuencia tienden a priorizar ciertos atributos en los
productos, como la calidad, el precio o la sostenibilidad. Este dato es el resultado el analisis

correlacion de Pearson, como se puede visualizar en la Figura 29.



Figura 51: Analisis correlacion 3

Pruebas de chi-cuadrado

Significacidn
asintdtica
Walar df (bilateral)
Chi-cuadrado de 1g9,790% i 003
Pearson
Razdn de verosimilitud 20,351 6 ooz
Asociacidn lineal por 10,457 1 001
lineal
M de casos validos 385

a. 0 casillas (0,0%) han esperado un recuento menor gque 5.
El recuento minimo esperado es 8,42.

Grafico de barras

Recuento

Centros Enlinea ~ Tiendas Ferias de ropa
comerciales independientes

¢(En dénde suele adquirir sus prendas de vestir?

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: El autor

¢Cudl es el motivo
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visita la ciudad de
Atuntaqui?

EEventos culturales y artisticos
Wl Gastronomia
M Comprar prendas de vestir
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Los resultados del analisis correlacional revelan una estrecha relacion entre el lugar donde

los consumidores adquieren sus prendas de vestir y el motivo principal de su visita a la ciudad

(r=0.003, p<0.01). Esto indica que las personas que visitan Atuntaqui con el propésito especifico

de realizar compras de ropa tienden a adquirir sus prendas en determinados establecimientos, lo

gue sugiere una segmentacion del mercado basada en los motivos de visita. Este dato es el

resultado el andlisis correlacion de Pearson, como se puede visualizar en la Figura 29.
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Figura 52: Analisis correlacion 4

Pruebas de chi-cuadrado

Significacion
asintdtica
Walor df (bilateral)
Chi-cuadrado de 147,401° 12 oo
Pearson
Razdn de verosimilitud 164 769 12 00n
Asociacion lineal por 71,497 1 000
lineal
M de casos validos 385

a. 0 casillas (0,0%) han esperado un recuento menor que 4. El
recuento minimo esperado es 13,28,

Grafico de barras

50 iCuales su
rango de
edad?

[H20-25 afios
W 25-35 afios
[ 35-45 afios
[ 4655 afios
[Omas de 55 afios

Recuento

Centros Tiendas Ferias de ropa
comerciales independientes

¢En donde suele adquirir sus prendas de vestir?

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: El autor

La edad de los consumidores es un factor determinante en la eleccion del lugar donde
adquieren sus prendas de vestir. El andlisis correlacional ha demostrado una fuerte asociacion entre
estas dos variables (r = 0.000, p < 0.01), lo que indica que los diferentes grupos de edad tienen
preferencias de compra distintas. Este dato es el resultado el andlisis correlacion de Pearson, como

se puede visualizar en la Figura 29.
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Figura 53: Analisis correlacion 5

Pruebas de chi-cuadrado

Significacian
asintdtica
Valor df (hilateral)
Chi-cuadrado de 86,7897 12 oo
Fearson
Razdn de verosimilitud 105,351 12 000
Asociacian lineal par 29,415 1 aoo
lineal
M de casos validos 385

a. 5 casillas (25,0%) han esperado un recuento menor que 5.
El recuento minimo esperado es 2,77,

Grafico de barras

¢Cudl es su
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edad?

[ 20-25 afios
W 26-35 afios
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[ 45-55 afios
[Omas de 55 afios

Recuento

11

: 4
[ |1 56%
Medios digitales Television Vallas Radio
publicitarias

;.Como se informo sobre lo aue ofrece Atuntaaui?

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: El autor

Laforma en que los turistas se enteran de Atuntaquicomo destino influye directamente en su edad.
El andlisis correlacional ha demostrado una fuerte asociacion entre estas dos variables (r = 0.000,
p <0.01), lo que implica que los canales de comunicacion utilizados para promocionar el destino
deben ser seleccionados cuidadosamente para llegar a cada segmento de edad de manera efectiva.
Este dato es el resultado el analisis correlacion de Pearson, como se puede visualizar en la Figura

29.
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Figura 54: Analisis correlacion 6

Pruebas de chi-cuadrado

Significacian
asintdtica
Valor df (bilateral)
Chi-cuadrado de 424 GR6° 9 .ooo
Pearson
Razdn de verasimilitud 222527 ] Jooo
Asociacion lineal por a4 683 1 .aoo
lineal
M de casos validos 385

a. 2 casillas {(12,5%) han esperado un recuento menor que 4.
El recuento minimo esperado es 1,09,

Grafico de barras
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M satisfecho
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Recuento

Exelente

¢, Como calificaria la calidad de los productos textiles en Atuntaqui?

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: El autor

La calidad y la variedad de los productos son dos factores estrechamente relacionados en la
satisfaccion del cliente. El analisis correlacional ha demostrado que existe una asociacién
significativa entre estas dos variables (r = 0.000, p < 0.01), lo que indica que los consumidores
buscan tanto productos de alta calidad como una amplia variedad de opciones para elegir. Este

dato es el resultado el analisis correlacion de Pearson, como se puede visualizar en la Figura 29.
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Pruebas de chi-cuadrado
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¢ Como calificaria la calidad de los productos textiles en Atuntaqui?

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: El autor

Los resultados del analisis correlacional revelan una fuerte asociacion entre la percepcién de

calidad de los productos y la disposicion de los clientes a recomendarlos a otros (r = 0.000, p <

0.01). Esto sugiere que los consumidores que perciben una alta calidad en los productos son més

propensos a convertirse en promotores de la marca. Este dato es el resultado el analisis correlacion

de Pearson, como se puede visualizar en la Figura 29.



Figura 56: Andlisis correlacién 8
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La edad es un factor determinante en la eleccion de la red social. El analisis correlacional ha

demostrado una fuerte asociacion entre estas dos variables (r = 0.000, p < 0.01), lo que indica que

las estrategias de marketing en redes sociales deben adaptarse a cada grupo de edad para lograr

mayor efectividad. Este dato es el resultado el analisis correlacion de Pearson, como se puede

visualizar en la Figura 29.

Resultados obtenidos

El andlisis de los datos obtenidos a través del cruce de variables de la encuesta revela

resultados relevantes para comprender las dindmicas del mercado textil en Atuntaqui. Se identificd
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que los consumidores motivados por la moda y las promociones realizan compras mas frecuentes,
mientras que quienes adquieren por necesidad priorizan calidad y precio. Ademas, el
comportamiento de compra varia segun el género, destacandose que las mujeres valoran mas el
disefio, mientras que los hombres priorizan la funcionalidad. También se encontr6 que la
frecuencia de compra influye en la percepcion de variedad, siendo esta mas apreciada por los

compradores frecuentes.

Por otro lado, los canales de comunicacion juegan un papel clave en la decision de compra.
Los consumidores jovenes, quienes prefieren plataformas en linea como Instagram y Facebook,
obtienen informacion digitalmente, mientras que los adultos mayores confian en los medios
tradicionales. Asimismo, la satisfaccion con la calidad y la variedad de los productos tiene un

impacto directo en la intencion de compra y la probabilidad de recomendacion, subrayando la

importancia de mantener altos estandares en estas areas.

Finalmente, la atencion al cliente se posiciona como un factor crucial para fomentar la
lealtad y la lealtad. Los consumidores que reciben un trato amable y profesional no solo estan mas
dispuestos a comprar nuevamente, sino también a promover el negocio entre sus contactos. Este
conjunto de hallazgos proporciona una base sélida para implementar estrategias que potencien la

competitividad del sector textil en la ciudad.



4.5 Definicion De Mercado Meta

Tabla 38: Mercado meta

TIPO VARIABLE
DEMOGRAFICO Rango de edad predominante: 26-35 afos (21.1% de los
encuestados)
Género predominante: Masculino (50.5% de los encuestados)
Ocupacion predominante: Emprendedor (21.6% de los
encuestados)
GEOGRAFICO Ubicacion predominante: Pichincha (52.6% de los encuestados)

Otras ubicaciones relevantes: Tungurahua (11.2%), Extranjero
(11.2%), Imbabura (8.9%), Carchi (8.1%)

PSICOGRAFICO

Motivo principal de compra: Tendencia (35.2% de los
encuestados)

Importancia al comprar: Calidad (35.2% de los encuestados)

Tipo de prenda mas comprada: Deportiva (35.2% de los
encuestados)

CONDUCTUAL

Frecuencia de compra: Semestral (35.2% de los encuestados)

Lugar de compra: Tiendas independientes (36.5% de los
encuestados)

Forma de pago preferida: Transferencia (41.4% de los
encuestados)

Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: El autor
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El publico objetivo del estudio esta compuesto principalmente por mujeres jovenes, de

entre 26 y 35 afios, que residen en la provincia de Pichincha. Estas mujeres suelen trabajar en el

sector privado y valoran la calidad por encima de otros factores al momento de adquirir prendas

de vestir. Compran ropa de manera trimestral, prefiriendo prendas casuales que adquieren en

centros comerciales.

Estan bien informadas sobre Atuntaqui como una ciudad textil,

principalmente a través de medios digitales, y visitan la ciudad una vez al mes con el propoésito

principal de comprar ropa. Estas consumidoras tienen un presupuesto moderado, destinando entre

21 y 30 dolares a sus compras de ropa, y prefieren pagar en efectivo. Valoran los locales

comerciales modernos y minimalistas y estan satisfechas con la calidad y variedad de los productos
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textiles disponibles en Atuntaqui. Ademas, son muy propensas a recomendar el sector textil de la
ciudad a otros. Utilizan Facebook con frecuencia para mantenerse informadas y conectadas. Este
grupo de mujeres representa un segmento clave para el mercado textil de Atuntaqui, ya que no
solo son compradoras recurrentes, sino también promotoras activas de la calidad y oferta de la

ciudad.

4.6 Buyer Persona

Segun Alonzo (2024), un buyer persona es una representacion ficticia del cliente ideal de
una empresa 0 proyecto, creada a partir de datos reales sobre los clientes. Esta herramienta es
esencial para el marketing, ya que ayuda a las marcas a comprender a su audiencia y a personalizar

sus estrategias y mensajes.

4.6.1 Buyer Persona Actual

Figura 57: Buyer Persona Actual

4 N N\
( JUAN PEREZ ) Biografia Personalidad
Juan es un comerciante con mas Creativo Metédico
de 20 afos de experienciaen el [CEsSse——
sector textil. Vive en Pichinchay
2 Sentimental Pensativo
tiene una tienda de ropaen el PraES

centro de la ciudad. Es conocido
por su dedicacién y compromiso Extrovertido Introvertido

con sus clientes. . ]
J p
N )
Motivaciones ¢Qué opina de nuestros
productos?

Juan compra ropa principalmente
por necesidad, buscando siempre
productos de alta calidad para

ofrecer asus clientes. Le interesa
mantener su tienda bien surtiday

Juan valora mucho la calidad de los
productos textiles de Atuntaquiy
considera que son unabuena
opcidén para su tienda. Sin

EDAD 50 afos con productos que satisfagan asu embargo, cree que la variedad
) \_clientela. / \_podria mejorar. )
SEXO Maculino
PAIiS Ecuador ( N\ ~\
& Objetivos Gustos y aficiones
EDUCACION  Universidad Su principal objetivo es mantener
la satisfaccién de sus clientes y A Juan le gusta asistir a eventos

OCUPACION Comerciante culturales y artisticos, y disfruta

r | i 7
aumentar las ventas en su tienda. de la gastronomia local. En su

También busca expandir su

RECIDENCIA Pichincha tiempo libre, le gusta leer sobre
negocioy abrir una nueva sucursal nuevas tendencias en el sector
en otra ciudad. textil y participar en ferias

J comerciales. Y,

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: El autor



4.6.2 Buyer Persona ldeal

Figura 58: Buyer persona ideal

(

tendencias de moda. Le encanta
comprar ropa para ellay su familia,
siempre buscando las mejores
ofertasy disefios.

( N N
MARIA LOPEZ ) Biografia Personalidad
4 Maria es ama de casay madre de Creativo Metédico
dos hijos. Vive en Imbaburay le e ]
gusta estar al tanto de las ultimas . .
Sentimental Pensativo

Extrovertido Introvertido

N J
7
e )
. N ¢Qué opina de nuestros
Motivaciones productos?
ST TSRS Maria esta satisfecha con la
buscando siempre estar ala moda. 2 2
calidad y el disefio de los productos
Le gusta encontrar prendas con . 7
= 9 textiles de Atuntaqui. Considera
buen disefio y a precios accesibles. g
que son una buena opcién para su
familiay le gusta la variedad
EDAD 30 afios disponible.
. J & J
SEXO Femenino
: o N ( a
PAIS Ecuador Objetivos Gustos y aficiones
. " RS A Maria le gusta seguir blogs de
EDUCACION Secundaria = objetlvo:mnclpal ?s gncontrar moda y redes sociales para estar
R zopa q"“e lahaga Sent"j blen‘y Guc al tanto de las ultimas tendencias.
OCUPACION Amade casa sea practica para su dia a dia. Disfruta de ir de compras y asistir
— También busca prendas que sean a eventos de moda. También le
RECIDENCIA Imbabura cémodas y duraderas para sus gusta pasar tiempo con su familiay
hijos: hacer actividades al aire libre.
g J
Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: El autor
Figura 59: Buyer persona no deseado
5 ( N ~N
( BEHLCSSutEs J Biografia Personalidad
Carlos es un empleado publico que Creativo Metédico
vive en Cotopaxi. Tiene un estilo de . ]

EDAD 36 afios
SEXO Masculino
PAiS Ecuador
EDUCACION  Universidad
OCUPACION Em:&i?:g
RECIDENCIA Cotopaxi

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: El autor

vida ocupado y prefiere comprar
ropa solo cuando es necesario. No
le interesa mucho seguir las
tendencias de moday prefiere
prendas practicas y econdémicas.

-

Motivaciones

Carlos compra ropa por
necesidad, buscando siempre
productos eco amigablesy abuen
precio. No le interesa mucho el
disefio o las marcas.

Objetivos

ASu objetivo principal es encontrar
ropa que sea funcionaly
econémica. También busca
prendas que sean respetuosas
con el medic ambiente.

S

Sentimental Pensativo

Extrovertido Introvertido

.

' £Qué opina de nuestros
productos?

Carlos considera que los
productos textiles de Atuntaqui
son de buena calidad, pero cree
que los precios podrian ser méas
accesibles. No esta muy
interesado en lavariedad de
disefios disponibles.

-

Gustos y aficiones
A Carlos le gusta participar en
eventos culturales y artisticos en
su ciudad. En su tiempo libre,
disfruta de actividades al aire
libre como caminar y hacer
senderismo. También le interesa
la sostenibilidad v busca
productos que sean respetuosos
con el medio ambiente.

J




142

2.7 Conclusiones Del Estudio

4.7.1 Conclusiones

- Importancia de la calidad y atencion al cliente: La investigacion indica que tanto la calidad
del producto como la atencion al cliente son cruciales para la satisfaccion de los
consumidores en el sector textil de Atuntaqui. Estos factores son esenciales para mantener
la competitividad ante la creciente competencia nacional e internacional.

- Impacto de la infraestructura y tecnologia: Se concluye que la infraestructura avanzaday
la adopcion detecnologias modernas en la cadena de valor textil han mejorado la eficiencia
y calidad de los productos. Sin embargo, aun existen limitaciones en la capacitacion
continua del personal y la diversificacion de productos.

- Rol del turismo y comercio electronico: EIl turismo textil y el comercio electronico se
destacan como oportunidades clave para expandir el alcance del sector textil en Atuntaqui,
promoviendo su posicionamiento como un centro de moda y produccion textil a nivel
nacional e internacional.

- Efecto de la competencia internacional: La competencia internacional, especialmente de
plataformas digitales y productos importados de bajo costo, representa un desafio
significativo para las empresas locales, obligandolas a diferenciarse mediante la calidad y
la personalizacién de sus productos.

- Relevancia del apoyo gubernamental y sostenibilidad: Las politicas gubernamentales de
apoyo a las pequefias y medianas empresas, junto con la creciente demandade préacticas
sostenibles, ofrecen oportunidades para que el sector textil de Atuntaqui adopte modelos

de produccién mas responsables y competitivos.
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4.7.2 Recomendaciones

- Fortalecimiento de la capacitacion: Se recomienda implementar programas de formacion
continua para el personal, centrados en el uso de tecnologias avanzadas y en la mejora de
las habilidades de atencion al cliente, con el objetivo de aumentar la calidad y eficiencia
del sector.

- Promocion del comercio electronico: Es crucial que las empresas textiles locales
desarrollen estrategias digitales efectivas, incluyendo la creacion de plataformas de
comercio electrénico y la promocién en redes sociales, para ampliar su alcance y competir
en un mercado globalizado.

- Diversificacion de productos: Se sugiere diversificar la oferta textil mediante la creacion
de lineas de productos innovadores y sostenibles, alineados con las tendencias actuales del
mercado y las preferencias de los consumidores, como el uso de materiales reciclados.

- Fortalecimiento del posicionamiento turistico: Es importante intensificar la promocion de
Atuntaqui como un destino turistico textil mediante campafias de marketing que destaquen
su calidad, tradicion y variedad de productos, atrayendo asi a mas visitantes nacionales e
internacionales.

- Optimizacion de la relacion con proveedores: Se aconseja diversificar la base de
proveedores, priorizando aquellos nacionales, para reducir la dependencia de los mercados
internacionales y mitigar el impacto de la inestabilidad econdmica y politica externa.

- Por ultimo es preciso recomendar estudiar esta magnifica carrera, esta carrera es
fundamental para el progreso econdémico de nuestro pais, es una carrera del futuro la cual

abrira los caminos econdmicos al pais y a su poblacion.
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Anexos
Herramientas de investigacion (Formato y Aplicacion de las herramientas)
ENCUESTA
Universidad Técnica del Norte Facultad de ciencias administrativas y econémicas (FACAE)
Carrera: Mercadotecnia
Obijetivo: Realizar una investigacion de mercados para determinar el nivel de satisfaccion del
cliente que visita al sector textil en la ciudad de Atuntaqui, provincia Imbabura
Cuestionario de Investigacion: nivel de satisfaccion del cliente que visita al sector textil en la
ciudad de Atuntaqui.
1. ¢Cual es su principal motivo al adquirir prendas de vestir?
e Tendencia
e Necesidad
2. ¢ Con qué frecuencia compra prendas de vestir?
e Mensual
e Trimestral
e Semestral
e Anual
3. ¢ Qué es lo méas importante para usted al momento de adquirir prendas de vestir?
e Precio
e Calidad
e Producto eco amigables
e Disefio
4. ¢ En donde suele adquirir sus prendas de vestir?

e Centros comerciales
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e Enlinea
e Tiendas independientes
e Ferias de ropa

5. ¢ Qué tipo de prendas de vestir compra con mas frecuencia?

e Formal

e Casual

e Informal
e Deportiva

6. ¢ Sabia que Atuntaqui es una ciudad textil?
e Si
e No
7. ¢ Como se informo sobre lo que ofrece Atuntaqui?
e Medios digitales
e Television
e Vallas publicitarias
e Radio
8. ¢Con qué frecuencia aproximadamente visitas esta ciudad?
e Unavez ala semana
e Unavez al mes
e (Cada tres meses
e Semestralmente

e Al menos una vez al afio



9. ¢ Cuél es el motivo principal por el que visita la ciudad de Atuntaqui?

Eventos culturales y artisticos
Gastronomia

Comprar prendas de vestir

10. ¢ Cuén probable es que usted adquiera prendas de vestir en esta ciudad?

Muy probable
Probable
Poco probable

Nada probable

11. ¢ Cémo calificaria la calidad de los productos textiles en Atuntaqui?

Excelente
Buena
Regular

Mala

12. ¢ Qué tan satisfecho esta con la variedad de productos textiles disponibles?

Muy satisfecho
Satisfecho
Medianamente satisfecho

Insatisfecho

13. ¢ Cuénto presupuesto designa aproximadamente a sus compras de ropa?

Més de 40 dolares

De 31 a 40 délares

De 21 a 30 délares

149
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e De10a20dolares
e Menos de 10 dolares
14. ¢ Qué forma de pago prefiere a la hora de adquirir sus prendas de vestir?
e Efectivo
e Tarjeta de debito
e Tarjeta de credito
e Transferencia

15. ¢ Qué le parece el aspecto de los locales comerciales de la ciudad?
e Modernos
e Sofisticados
e Anticuados
e Desordenados

16.Qué le parece la atencion brindada por los vendedores?

e Buena
e Mala
e Regular

17. ¢ Qué tan probable es que recomiende el sector textil de Atuntaqui a otros?
e Muy probable
e Probable
e Poco probable
e Nada probable
18. ¢ Qué red social usa con mas frecuencia?

e Facebook
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e [nstagram
e  WhatsApp
e TikTok
19. ¢ Cudl es su rango de edad?
e 20-25 afos
e 26-35 afos
e 36-45 afos
e 46-55 afios
e Mas de 55 afos
20. ¢ Cuél es su género?
e Masculino
e Femenino
e Prefiero no decirlo
21.0OcupaciénRespuesta necesaria. Opcion unica.
e Estudiante
e Empleado privado
e Empleado publico
e Comerciante
e Amade casa
e Emprendedor
e Jubilado
22. ¢ De donde nos visitas?

e Pichincha



Imbabura
Extranjero
Carchi
Tungurahua
Cotopaxi
Azuay

Region costa
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ENTREVISTA

Universidad Técnica del Norte Facultad de ciencias administrativas y econémicas (FACAE)
Carrera: Mercadotecnia
Objetivo: Recopilar informacion acerca de cdmo se llegan a efectuar las ferias textiles en la ciudad

y cual es su nivel de acogida

Entrevistador: Andrea Carolina Villegas Ponce

Entrevistado 1: Ing. Fecha: 05-11-2024 Lugar: GAD Municipal de Antonio
César Escobar -Alcalde | Hora: 10:00 am Ante Calle Amazonas y Av. Julio
GAD Antonio Ante Miguel Aguinaga,

Cuestionario de preguntas:

1. ¢ Como describiria la importancia del sector textil para la economia de Atuntaqui?

El sector textil es el corazon de la economia de Atuntaqui. Desde hace décadas, ha sido el motor
que impulsa el desarrollo econémico y social de nuestra ciudad. No solo proporciona empleo a
miles de personas, sino que también ha creado una identidad Unica para Atuntaqui. Las fabricas y
talleres textiles han permitido que muchas familias prosperen y han puesto a nuestra ciudad en el
mapa como un centro de produccion textil de alta calidad. La industria textil no solo genera

ingresos, sino que también fomentael espiritu emprendedory la innovacion en nuestra comunidad.
2. ¢Qué iniciativas ha tomado el municipio para apoyar y promover el sector textil?

Hemos implementado varias iniciativas para fortalecer y promover nuestro sector textil. Una de
las méas destacadas es la Expoferia, un evento anual donde nuestros productores pueden mostrar
sus productos y establecer contactos con compradores nacionales e internacionales. Ademas,
hemos firmado acuerdos con grandes empresas como Inditex, lo que ha permitido que nuestras
fabricas produzcan para marcas reconocidas a nivel mundial. También hemos creado programas
de capacitacion para mejorar las habilidades de nuestros trabajadores y hemos facilitado el acceso

a financiamiento para pequefias y medianas empresas textiles.
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3. ¢Cudles son los principales desafios que enfrenta el sector textil en la ciudad?

El sector textil enfrenta varios desafios importantes. La competencia global es feroz, y debemos
asegurarnos de que nuestros productos sean competitivos en términos de calidad y precio. El
contrabando también es un problema que afecta a nuestros productores locales. Ademas, la falta
de mano deobra calificada puede limitar nuestra capacidad de crecimiento. Estamos trabajando en
soluciones para estos problemas, como mejorar la formacion profesional y fortalecer las medidas

contra el contrabando.
4. ;Cbomo se involucra el municipio en la promocion turistica de Atuntaqui?

El turismo es una parte integral de nuestra estrategia de desarrollo. Hemos creado una marca
turistica para Atuntaqui que destaca nuestras fortalezas, como la industria textil, la cultura y la
gastronomia local. Organizamos eventos como la Expoferia, que no solo promueven nuestros
productos textiles, sino que también atraen a turistas. Ademas, hemos desarrollado actividades
culturales y recreativas para hacer de Atuntaquiun destino atractivo para los visitantes. Trabajamos
en estrecha colaboracion con operadores turisticos y utilizamos las redes sociales para

promocionar nuestra ciudad.
5. ¢ Qué medidas se estan tomando para mejorar la infraestructura y atraer mas visitantes?

Estamos invirtiendo significativamente en la mejora de nuestra infraestructura. Esto incluye la
modernizacién de nuestras carreteras y la mejora de la conectividad para facilitar el acceso a
nuestra ciudad. También estamos ampliando la oferta de alojamiento y servicios turisticos para
satisfacer las necesidades de los visitantes. Ademas, hemos lanzado campafias de promocion en
medios digitales y redes sociales para aumentar la visibilidad de Atuntaqui como un destino
turistico atractivo. Estas medidas estan disefiadas para hacer que nuestra ciudad sea mas accesible

y acogedora para los turistas.
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Universidad Teécnica del Norte Facultad de ciencias administrativas y econdémicas (FACAE)
Carrera: Mercadotecnia

Objetivo: Recopilar informacion sobre esta asociacion y como estéa beneficia a los productores de la

ciudad.

Entrevistador: Andrea Carolina Villegas Ponce

Entreyistado 2: Lic. Fecha: 05-11-2024 Hora: Lugar: Cede CCAA, Pérez
Ana Avila-Presidente | 12:00 pm Mufoz y Salinas esquina
CCAA

Cuestionario de preguntas:
1. ¢ Cual es el papel de la Camara de Comercio en el desarrollo del sector textil en Atuntaqui?

La Camara de Comercio de Atuntaqui juega un papel crucial en el desarrollo del sector textil. Nos
dedicamos a fomentar un entorno favorable para los negocios textiles a traves de diversas
iniciativas. Organizamos eventos como la Expoferia, que permite a los productores locales exhibir
sus productosy conectarse con compradores nacionales e internacionales. Ademas, trabajamos en
estrecha colaboracion con el gobierno local y otras instituciones para implementar politicas que
beneficien a la industria textil, como programas de capacitacion y acceso a financiamiento. Nuestro
objetivo es fortalecer la competitividad de nuestras empresas textiles y asegurar su crecimiento

sostenible.
2. ¢ Qué estrategias se estan implementando para apoyar a los empresarios textiles?

Estamos implementando varias estrategias para apoyar a los empresarios textiles. Una de nuestras
principales iniciativas es la capacitacion continua en &reas como gestion empresarial, marketing
digital y técnicas de produccion. También facilitamos el acceso a financiamiento a través de
acuerdos con instituciones financieras que ofrecen préstamos con condiciones favorables. Ademas,
promovemos la innovacion y la adopcion de nuevas tecnologias para mejorar la eficiencia y la
calidad de los productos textiles. Organizamos rondas de negocios y ferias comerciales para que

los empresarios puedan expandir sus mercados y establecer nuevas alianzas comerciales.
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3. ¢Como evalua la satisfaccion de los clientes que visitan el sector textil?

Evaluamos la satisfaccion de los clientes a través de encuestas y estudios de mercado regulares.
Recopilamos feedback directamente de los visitantes y compradores para entendersus necesidades
y expectativas. Este feedback nos permite identificar areas de mejora y desarrollar estrategias para
aumentar la satisfaccion del cliente. Ademas, trabajamos con los empresarios textiles para
implementar programas de fidelizacién y mejorar la experiencia de compra. La satisfaccion del
cliente es una prioridad para nosotros, ya que un cliente satisfecho es mas probable que regrese y

recomiende nuestros productos a otros.
4. ¢ Qué oportunidades ve para el crecimiento del sector textil en los proximos afios?

VVemos varias oportunidades para el crecimiento del sector textil en los proximos afios. La creciente
demanda de productos sostenibles y ecoldgicos es una tendencia que podemos aprovechar,
promoviendo la produccién de textiles organicos y reciclados. Ademas, la digitalizacion y el
comercio electronico ofrecen nuevas vias para llegar a mercados internacionales. Estamos
trabajando en proyectos para mejorar la presencia en linea de nuestras empresas textiles y facilitar
el comercio digital. También vemos oportunidades en la diversificacién de productos y la

innovacion en disefio, lo que puede abrir nuevos nichos de mercado y aumentar la competitividad.

5. ¢ Qué colaboracion existe entre la Camara de Comercio y el municipio para promover el

turismo?

La colaboracion entre la Camara de Comercio y el municipio es estrecha y constante. Trabajamos
juntos en la organizacion deeventos que atraen a turistas, como la Expoferiay festivales culturales.
Ademas, desarrollamos campafias de promocion turistica que destacan las atracciones de
Atuntaqui, incluyendo su rica tradicion textil. También colaboramos en proyectos de
infraestructura que mejoran la experiencia de los visitantes, como la mejora de las vias de acceso
y la creacion de espacios publicos atractivos. Esta colaboraciéon es esencial para posicionar a

Atuntaqui como un destino turistico destacado y fomentar el desarrollo econémico local.
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Universidad Teécnica del Norte Facultad de ciencias administrativas y econdémicas (FACAE)
Carrera: Mercadotecnia

Objetivo: Recopilar informacion sobre la situacion actual que atraviesan las empresas textiles y

ademas cuan favorable o noes para ellos las ferias textiles que se realizan en la ciudad

Entrevistador: Andrea Carolina Villegas Ponce

Entrevistado 3: Piedad | Fecha: 05-11-2024 Lugar: Alejandro Andrade y General
Cevallos Hora: 12:00 pm Enriquez

Cuestionario de preguntas:
1. ¢Cbémo describiria la situacion actual del sector textil en Atuntaqui?

La situacion actual del sector textil en Atuntaquies bastante dindmica y prometedora. A pesar de
los desafios globales, nuestra ciudad ha logrado mantener una posicion destacadaen la industria
textil nacional. La colaboracion con multinacionales como Inditex ha abierto nuevas oportunidades
para nuestros productores locales, permitiéendonos expandir nuestra presencia en mercados
internacionales. Sin embargo, también enfrentamos retos como la competencia global y el
contrabando, que afectan nuestra competitividad. Aun asi, el espiritu emprendedor y la capacidad
de innovacién de nuestros empresarios nos permiten adaptarnos y seguir creciendo.

2. ¢ Qué estrategias utiliza para atraer y satisfacer a los clientes?

En Textirodal, utilizamos una combinacion de estrategias para atraer y satisfacer a nuestros
clientes. Nos enfocamos en ofrecer productos de alta calidad y en mantenernos al dia con las
tendencias de moda. Implementamos programas de fidelizacién y promociones exclusivas para
nuestros clientes frecuentes. Ademas, hemos mejorado nuestra presencia en linea mediante una
tienda virtual y campafias en redes sociales, lo que nos permite llegar a un pablico mas amplio.
También valoramos mucho el feedback de nuestros clientes, utilizando sus opiniones para mejorar
continuamente nuestros productos y servicios.

3. ¢ Cuales son los principales desafios que enfrenta su empresa?

Uno de los principales desafios que enfrentamos en Textirodal es la competencia global. Las
empresas textiles de otros paises, especialmente de Asia, pueden producir a costos mas bajos, lo

que nos obliga a ser més eficientes y a innovar constantemente. Otro desafio es el contrabando,
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que afecta nuestras ventas y la economia local. Ademas, la falta de mano de obra calificada es un
problema recurrente, por lo que invertimos en capacitacion continua para nuestros empleados. A
pesar de estos desafios, seguimos comprometidos con la calidad y la innovacién para mantener

nuestra competitividad.
4. ;Cbomo evalla la calidad de los productos textiles en comparacion con otros mercados?

Lacalidad delos productos textiles de Atuntaquies comparable, e incluso superior, a la de muchos
mercados internacionales. Nos enorgullecemos de utilizar materiales de alta calidad y de seguir
estrictos controles de produccion para asegurar que nuestros productos cumplan con los estandares
mas altos. La atencidn al detalle y la dedicacion de nuestros trabajadores son factores clave que
nos distinguen. Ademas, la colaboracion con marcas internacionales nos obliga a mantener y
mejorar constantemente nuestros estandares de calidad.

5. ¢ Qué apoyo recibe de las autoridades locales y la Camara de Comercio?

Recibimos un apoyo significativo de las autoridades locales y la Camara de Comercio. Este apoyo
incluye programas de capacitacion, acceso a financiamiento y la organizacion de eventos como la
Expoferia, que nos permite mostrar nuestros productos a un publico mas amplio. Ademas, las
autoridades locales trabajan para mejorar la infraestructura y combatir el contrabando, lo que
beneficia a todala industria textil. La colaboracion con la Camara de Comercio también nos ayuda

a establecer conexiones valiosas y a mantenernos informados sobre las tendencias del mercado.
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Universidad Teécnica del Norte Facultad de ciencias administrativas y econdémicas (FACAE)
Carrera: Mercadotecnia

Objetivo: Recopilar informacion sobre la situacion actual que atraviesan las empresas textiles y

ademas cuan favorable o noes para ellos las ferias textiles que se realizan en la ciudad

Entrevistador: Andrea Carolina Villegas Ponce

Entrevistado 4: Ana | Fecha: 05-11-2024 Lugar: Cede CCAA,Pérez Mufioz y
Avila Hora: 14:00 pm Salinas esquina

Cuestionario de preguntas:

1. ¢Cbémo describiria la situacion actual del sector textil en Atuntaqui?

El sector textil en Atuntaqui esta en una fase de crecimiento y adaptacién. Hemos visto un aumento
en la demanda de productos textiles locales, tanto a nivel nacional como internacional. La
colaboracion con empresas extranjeras ha sido un factor clave en este crecimiento. Sin embargo,
también enfrentamos desafios como la competencia desleal y el contrabando, que afectan nuestras
operaciones. A pesar de estos obstaculos, la resiliencia y el compromiso de nuestros empresarios

nos permiten seguir adelante y buscar nuevas oportunidades de mercado.
2. ¢ Qué estrategias utiliza para atraer y satisfacer a los clientes?

En Anitex, nos enfocamos en la innovacién y la personalizacion para atraer y satisfacer a nuestros
clientes. Ofrecemos una amplia gama de productos personalizados que se adaptan a las necesidades
especificas de nuestros clientes. Ademas, utilizamos estrategias de marketing digital para llegar a
un publico mas amplio y mantener una comunicacion constante con nuestros clientes a través de
las redes sociales. También participamos en ferias y eventos para mostrar nuestros productos y

establecer relaciones directas con los consumidores.

3. ¢ Cuales son los principales desafios que enfrenta su empresa?

Los principales desafios que enfrentamos en Anitex incluyen la competencia global y la
fluctuacion de los precios de las materias primas. La competencia de paises con costos de
produccion mas bajos nos obliga a ser mas eficientes y a buscar constantemente formas de reducir

costos sin comprometer la calidad. Ademas, la fluctuacion de los precios de las materias primas
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puede afectar nuestros margenes de ganancia. Para enfrentar estos desafios, invertimos en

tecnologia y en la capacitacién de nuestro personal para mejorar la eficiencia y la calidad de
nuestros productos.

4. ;Como evalla la calidad de los productos textiles en comparacién con otros mercados?

La calidad de los productos textiles de Anitex es altamente competitiva en comparacion con otros
mercados. Nos aseguramos de utilizar materiales de primera calidad y de seguir procesos de
produccion rigurosos para garantizar que nuestros productos cumplan con los estandares
internacionales. La atencion al detalle y el compromiso con la excelencia son aspectos gue nos
distinguen. Ademas, la retroalimentacion constante de nuestros clientes nos ayuda a mejorar y

mantener altos niveles de calidad.
5. ¢ Qué apoyo recibe de las autoridades locales y la Cadmara de Comercio?

Anitex recibe un apoyo considerable de las autoridades locales y la Camara de Comercio. Este
apoyo incluye programas de capacitacion, acceso a financiamiento y la organizacion de eventos
gue nos permiten promocionar nuestros productos. Las autoridades locales también trabajan en
mejorar la infraestructura y en combatir el contrabando, lo que es crucial para nuestra operacion.

La colaboracion con la Camara de Comercio nos proporciona valiosas oportunidades de
networking y nos mantiene informados sobre las tendencias del mercado
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Universidad Teécnica del Norte Facultad de ciencias administrativas y econdémicas (FACAE)
Carrera: Mercadotecnia

Objetivo: Recopilar informacion de informacion sobre el consumo de la materia prima de las
empresas textiles de la ciudad.

Entrevistador: Andrea Carolina Villegas Ponce

Entrevistado 5: Ricardo |Fecha: 05-11-2024 Lugar: Calle Oswaldo Guayasamin,
Moreno - Gerente General [ Hora: 16:00 pm Otavalo
Indutexma

Cuestionario de preguntas:

1. ¢ Como describiria su relacion con los empresarios textiles de Atuntaqui?

Nuestra relacion con los empresarios textiles de Atuntaqui es muy cercana y colaborativa. Desde
hace afos, hemos trabajado juntos para fortalecer la industria textil local. Nos esforzamos por
entender sus necesidades y desafios, y buscamos soluciones que beneficien a ambas partes.
Organizamos reuniones periddicas y talleres para compartir conocimientos y mejores practicas.
Ademas, apoyamos a los empresarios locales mediante el suministro de telas de alta calidad y la
implementacion de programas de capacitacion que les permitan mejorar sus procesos productivos.

Esta colaboracién ha sido fundamental para el crecimiento y la competitividad del sector textil en
Atuntaqui.

2. ¢ Qué tipo de telas son las mas demandadas en la ciudad?

En Atuntaqui, las telas mas demandadas son aquellas que combinan calidad y sostenibilidad. Los
empresarios locales buscan principalmente algodon organico, poliéster reciclado y mezclas de
bambd, debido a su durabilidad y menor impacto ambiental. Ademas, las telas de punto y plano
son muy populares, ya que se utilizan en una amplia variedad de productos, desde ropa casual
hasta prendas deportivas. La demanda de telas con propiedades especiales, como resistencia a los

rayos UV y capacidad de absorcion de humedad, también ha aumentado, reflejando una tendencia
hacia productos mas funcionales y de alto rendimiento.

rendimiento.
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3. ¢ Cuales son los principales desafios que enfrenta como proveedor?

Como proveedor, enfrentamos varios desafios significativos. La fluctuacion de los precios de las
materias primas es uno de los mayores retos, ya que puede afectar nuestros costos de produccién
y, en consecuencia, los precios para nuestros clientes. Ademas, la competencia global nos obliga
a mantener altos estandares de calidad y eficiencia para seguir siendo competitivos. Otro desafio
es la logistica y la gestion de la cadena de suministro, especialmente en tiempos de interrupciones
globales como las que hemos visto recientemente. Para superar estos desafios, invertimos en

tecnologia avanzada y en la capacitacion continua de nuestro personal.

4. ¢Como evalla la calidad de las telas que suministra en comparacion con otros

proveedores?

La calidad de nuestras telas es uno de los pilares fundamentales de Indutexma. Nos esforzamos
por superar los estandares internacionales y ofrecer productos que no solo cumplan, sino que
excedan las expectativas de nuestros clientes. Utilizamos materias primas de alta calidad y
seguimos procesos de produccion rigurosos, certificados por normas como GOTS y OEKO-TEX.
Estas certificaciones garantizan que nuestras telas son seguras y sostenibles. Comparados con otros
proveedores, creemos que nuestra dedicacion a la calidad y la sostenibilidad nos distingue y nos

permite ofrecer productos superiores en el mercado.
5. ¢ Qué mejoras cree que podrian implementarse en la cadena de suministro?

Para mejorar la cadena de suministro, creemos que es crucial aumentar la visibilidad y la
trazabilidad en todas las etapas del proceso. Implementar tecnologias avanzadas como el analisis
de datos en tiempo real y la inteligencia artificial puede ayudar a predecir y mitigar posibles
interrupciones. Ademas, diversificar nuestra base de proveedores y fortalecer las relaciones con
socios estratégicos puede aumentar la resiliencia de nuestra cadena de suministro. También es
importante continuar invirtiendo en practicas sostenibles, como el uso de energias renovables y la

reduccioén de residuos, para minimizar nuestro impacto ambiental y mejorar la eficiencia operativa.
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OBSERVACION DIRECTA Y CLIENTE FANTASMA

Universidad Técnica del Norte Facultad de ciencias administrativas y econémicas (FACAE)
Carrera: Mercadotecnia
Objetivo: Recopilar informacion sobre como actla el consumidor y el vendedor conjunto a la marca

al momento de efectuar ventas.

Fichas de Observacion vy cliente fantasma -KARMAM

FICHA DE OBSERVACION- FLIENTE FANTASMA:

SECTOR TEXTIL ATUNTAQUI

DATOS

Observador:
Andrea Carolina
Villegas Ponce

Hora: 01:00pm

Fecha: viernes 1
de noviembre de
2024

Lugar: Almacén Karmam, calle Rio Amazonas 1201 y Sucre, en el

centro de Atuntaqui.

Parametros: Medio: Presencial

Observacion

directa y cliente

fantasma

INDICADORES | DESCRIPCION COMENTARIOS

Organizacion:

La tienda Karmam est4 bien
organizada, con secciones
claramente definidas para
hombres, mujeres y nifios. Los
productos estan dispuestos de
manera ordenada, lo que facilita
la basqueda y seleccion de
articulos.

La organizacién de la tienda
permite una experiencia de
compra fluida y agradable,
ayudando a los clientes a
encontrar lo que necesitan sin
dificultad.

Calidad
Productos:

Karmam es conocida por la alta
calidad de sus productos de
tejido. Ofrecen una variedad de
ropa y accesorios hechos con
materiales duraderos y de buena
calidad. Los disefios son
modernos y atractivos, lo que
refleja una atencion cuidadosa a
los detalles.

La calidad de los productos de
Karmam es excepcional, lo que
justifica plenamente su

reputacion en el mercado local.




Precios: Los precios en Karmam son Los precios accesibles de
competitivos y razonables, Karmam, junto con la alta
considerando la calidad de los calidad de sus productos,
productos. Ofrecen una buena hacen que la tienda sea una
relacion calidad-precio, lo que opcion atractiva para los
atrae a una amplia gama de compradores.
clientes.

Afluencia: La tienda suele tener una buena | La alta afluencia de clientes es
afluencia de clientes, un testimonio de la
especialmente durante los fines popularidad y la confianza que
de semana y temporadas de los consumidores tienen en
ofertas. Esto indica una Karmam.
popularidad y confianza en la
marca por parte de los
consumidores locales.

Atencion y El personal de Karmam es La excelente atencién al

servicio al cliente:

amable y atento. Estan bien
capacitados para ayudar a los
clientes con sus necesidades y
proporcionar recomendaciones
atiles. La atencion al cliente es
uno de los puntos fuertes de la
tienda.

cliente en Karmam crea una
experiencia de compra positiva
y memorable, fomentando la
lealtad del cliente.

Relacién entre
vendedor y
cliente:

La relacion entre los vendedores
y los clientes es cordial y
profesional. Los vendedores se
esfuerzan por crear un ambiente
acogedor y de confianza, lo que
mejora la experiencia de compra
y fomenta la lealtad del cliente.

La relacion cercanay
profesional entre vendedores y
clientes en Karmam contribuye
significativamente a la
satisfaccion del cliente y a la
repeticion de compras.
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Universidad Técnica del Norte Facultad de ciencias administrativas y econdmicas (FACAE)

Objetivo: Recopilar informacion sobre como actua el consumidor y el vendedor conjunto a la marca

Carrera: Mercadotecnia

al momento de efectuar ventas.

Fichas de Observacion vy cliente fantasma -ANITEX

FICHHA DE OBSERVACION- FLIENTE FANTASMA:

SECTOR TEXTIL ATUNTAQUI

DATOS

Observador:
Andrea Carolina
Villegas Ponce

Hora: 02:00pm

Fecha: viernes 1
de noviembre de
2024

Lugar: Anitex, Calle General Enriquez y Calle Garcia Moreno

(Frente al parque central)

Parametros: Medio: Presencial

Observacion

directa y cliente

fantasma

INDICADORES | DESCRIPCION COMENTARIOS

Organizacion:

Anitex esté bien organizada, con
secciones dedicadas a ropa para
damas, caballeros, nifios. Los
productos estan dispuestos de
manera ordenada, lo que facilita
la navegacion y la busqueda de
articulos especificos.

La organizacion claray
estructurada de Anitex permite
a los clientes encontrar
facilmente lo que buscan,
mejorando su experiencia de
compra.

Calidad
Productos:

Anitex ofrece una amplia gama
de productos de alta calidad,
incluyendo pijamas, camisetas,
pantalones y ropa interior. La
tienda se enfoca en la durabilidad
y comodidad de sus prendas,
utilizando materiales de primera
calidad.

La calidad de los productos de
Anitex es notable, lo que
asegura la satisfaccion del
cliente y la durabilidad de las
prendas.




Precios: Los precios en Anitex son Los precios razonables de
competitivos y accesibles, Anitex, junto con la alta
ofreciendo una buena relacion calidad de sus productos,
calidad-precio. Esto hace que la | proporcionan un excelente
tienda sea una opcion atractiva valor para los clientes.
para una amplia gama de
clientes.

Afluencia: Anitex suele tener una buena La alta afluencia de clientes en
afluencia de clientes, Anitex es un indicativo de su
especialmente durante los fines reputacion positiva y la lealtad
de semanay en temporadas de de sus clientes.
ofertas. Esto refleja la
popularidad y la confianza que
los consumidores tienen en la
marca

Atencion y El personal de Anitex es amable | La excelente atencion al cliente

servicio al cliente:

y servicial, siempre dispuesto a
ayudar a los clientes con sus
necesidades y proporcionar
recomendaciones Utiles. La
atencion al cliente es uno de los
puntos fuertes de la tienda.

en Anitex crea una experiencia
de compra agradable y
personalizada, fomentando la
lealtad del cliente.

Relacién entre
vendedor y
cliente:

La relacion entre los vendedores
y los clientes en Anitex es
cordial y profesional. Los
vendedores se esfuerzan por
crear un ambiente acogedory de
confianza, lo que mejora la
experiencia de compra.

La relacion cercanay
profesional entre vendedores y
clientes en Anitex contribuye
significativamente a la
satisfaccion del cliente y a la
repeticion de compras.
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Universidad Técnica del Norte Facultad de ciencias administrativas y econémicas (FACAE)
Carrera: Mercadotecnia
Objetivo: Recopilar informacion sobre como actla el consumidor y el vendedor conjunto a la marca

al momento de efectuar ventas dentro de una feria texctil.

Fichas de Observacion y cliente fantasma - FERIA BLACK WEEKEND

FICHHA DE OBSERVACION- FLIENTE FANTASMA:

SECTOR TEXTIL ATUNTAQUI

DATOS

Observador:
Andrea Carolina
Villegas Ponce

Hora: 03:00pm

Fecha: viernes 1
de noviembre de
2024

Lugar: Feria Black Weekend Atuntaqui 2024 Calle Gral. Enriquez

17-30 y Atahualpa, Atuntaqui.

Parametros: Medio: Presencial

Observacion

directa y cliente

fantasma

INDICADORES | DESCRIPCION COMENTARIOS

Organizacion:

La Black Weekend Atuntaqui
2024 estuvo bien organizada, con
mas de 50 estands distribuidos en
la Unidad Educativa La Salle.
Los stands estaban bien
sefializados y habia una red de
estacionamientos habilitada para
los visitantes, lo que facilité el
acceso y la movilidad dentro del
evento.

La organizacion eficiente de la
feria permitié una experiencia
de visita fluida y agradable,
con una disposicion clara de los
stands que facilité la
navegacion y la interaccion con
los expositores. Mas que nada
los visitantes pudieron hacer
compras previas para la
navidad a precios muy buenos.




Calidad La feria ofrecié una amplia gama | La calidad de los productos en

Productos: de productos de alta calidad, la Black Weekend Atuntaqui
incluyendo moda, gastronomia y | 2024 fue excepcional,
artesanias. Los textiles, en atrayendo a visitantes que
particular, destacaron por su buscan articulos bien
durabilidad y disefio moderno. confeccionados y duraderos.
Ademas, hubo una variedad de
opciones gastrondmicas que
complementaron la oferta textil.

Precios: Los precios en la feria fueron Las promociones y descuentos
competitivos y accesibles. especiales fueron un gran
Muchos stands ofrecieron atractivo para los visitantes,
descuentos y promociones incentivando las comprasy
especiales durante el evento, lo aumentando la satisfaccién del
que atrajo a una mayor cantidad | cliente.
de compradores.

Afluencia: La feria tuvo una alta afluencia La alta afluencia de visitantes
de visitantes, especialmente es un indicativo del éxito y la
durante los dias festivos. Se popularidad de la feria, asi
observd una mezcla de locales y | como de la confianza que los
turistas, lo que indica la consumidores tienen en los
popularidad del evento y su productos ofrecidos.
capacidad para atraer a una
audiencia diversa.

Atencion y Los expositores en la feria fueron | La excelente atencién al cliente

servicio al cliente:

amables y atentos. Se observo
que los vendedores estaban bien
capacitados para responder
preguntas y proporcionar
informacion detallada sobre los
productos. La interaccion entre
vendedores y clientes fue cordial
y profesional.

mejoré la experiencia de los
visitantes, fomentando la
lealtad y la repeticion de
visitas.

Relacion entre
vendedor y
cliente:

La relacion entre los vendedores
y los clientes fue positiva. Se
observé que los vendedores se
esforzaron por establecer una
conexién con los clientes,
ofreciendo un trato personalizado
y mostrando interés genuino en
sus necesidades.

La relacion cercanay
profesional entre vendedores y
clientes fue crucial para la
satisfaccion del cliente y el
éxito continuo de la feria.
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