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INTRODUCCION

La presente investigacion tiene como objetivo principal analizar los factores que
determinan la demanda y su relacion en el sector textil en la comunidad Llicacama
en la parroquia Salasaka, con el fin de conocer los gustos y preferencias del
consumidor y determinar los factores que inciden al momento de adquirir un

producto textil.

En el Capitulo I, se realiza el planteamiento del problema, describiendo la situacion
actual que atraviesa los productores que oferta los productos textiles, la cual es
importante investigar, identificar y analizar el comportamiento de los consumidores.
También se encuentra justificada la razon por lo que se necesitado realizar una
investigacion acerca del comportamiento de los consumidores, finalmente se detalla

los objetivos que se debe alcanzar esta investigacion.

En el Capitulo 11, se fundamenta el marco teorico, cientifica sustentados a través de
bibliografias, se procedié a consultar en libros, articulos cientificos acerca de los
factores que determinan la demanda en el sector textil, dicha informaciéon fue
indispensable para estructurar el marco tedrico. Ademas se realizo la fundamentacion

cientifica- técnica donde se localiza donde se sustenta la investigacion.

En el Capitulo 111, es la metodologia de investigacion los métodos realiza el analisis
de las decisiones de compra dentro del sector textil en la Parroquia Salasaka siguen
un enfoque cuantitativo, para lo cual se realizard una encuesta dirigida a personas
que adquieren productos textiles. Debido a que no es posible identificar de manera
precisa el tamafio de la poblacion del objeto de estudio, la muestra sera obtenida a
través de un muestreo por juicio del experto, debido a que los compradores de

productos provienen no solamente de la comunidad.

En el Capitulo 1V, el tratamiento de la informacion obtenida se efectuara por medio
del Excel. En la que detallaremos los resultados de la encuesta a traves de graficas y
tablas, ademas se realiza un analisis econométrico para identificar la relacién de la
variable dependiente e independiente. Finalmente se detalla las conclusiones y

recomendaciones obtenidas de la investigacion realizada.



CAPITULO |

1 ANALISIS Y DESCRIPCION DEL PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 Descripcion y formulacion del problema

1.1.1 Descripcion del problema

Segin PRO-ECUADOR (2012), la fabricacion de productos de origen textil y
bordados conforman una de las actividades manufactureras mas antiguas en el
Ecuador. Esta actividad tuvo una gran trascendencia durante el periodo incaico,
puesto que mediantes esta actividad, se daba a conocer la situacion social econémica
de los pueblos. Existen 13 nacionalidades indigenas en el Ecuador quienes mantienen

su lengua y su cultura.

En la provincia de Tungurahua existen talleres dedicadas a elaborar productos
textiles, confeccion vy tejidos autoctonos, que representan el 5.15% de la produccion
nacional del sector textil, los cuales se encuentran localizados principalmente en los
cantones de Ambato, Mocha, Pelileo y Quero (PRO-ECUADOR, 2012). Estos
talleres de textiles se dedican especialmente a la elaboracidon de tapices hechos en
telares de pedal, shigras de lana de Borrego, ponchos y sombreros de pafio. Una de
las provincias mas destacadas por su alta produccién a nivel nacional dedicadas a la

elaboracion de productos textiles.

De acuerdo a estadisticas del Servicio de Rentas Internas (2017)(SRI), el sector textil
desarrolla actividades bajo el codigo ClHHU: C13, que en la provincia de Tungurahua
se identificaron a una totalidad de 325 empresas que realizan esta actividad, de las
cuales 167; es decir que el 51,38% de las talleres identificadas en este sector
desarrollan actividades de hiladura, tejedura y acabados del sector textil, mientras
que 158 empresas desarrollan otras actividades afines al sector textil; es decir, el
48,62% de las empresas del sector realizan actividades diversas como tapices,

alfombras, cordeles, bramantes, redes, cuerdas, entre otros.



Las ventas a nivel provincial en el afio 2016 ascendieron en $ 35.302.564, de las
cuales $ 13.583.424; es decir el 38,48% de ventas representan al sector que
desarrolla actividades de hiladura, tejedura y acabados del sector textil, mientras que
el $ 21.719.140; es decir el 61,52% de ventas representan al sector textil que

realizan actividades diversas. (Servicio de Rentas Internas, 2017)

Segln Novoa (2016) En el Pelileo existen 56.500 habitantes de los cuales el 60% se
dedican a la elaboracion de productos textiles como:camisas, chaquetas, pantalones y
blusas elaborados de jeans y el 40% viven de la agricultura, ganaderia, avicultura y
turismo. En la indutria textil del canton se registro aproximadamente $ 10.000.00
millones en ventas y se confecionaba un millon de prendas en el afio 2013.Ademas
los talleres dedicados a la elaboracion de productos textiles buscan mejorar la
calidad, conseguir eficiencia en los procesos productivos y mejorar la economia de la

comunidad.

En la actualidad existen talleres que se dedican a la elaboracion productos textiles y
confecciones elaboradas de fibras como el algodon, nylon, lana, poliéster y seda.
Estos productos son reconocidos a nivel mundial frente a los mercados competitivos,
lo cual posiciona a la actividad textil generan empleo a mas de 46,240 personas en
todo el Ecuador. (PRO-ECUADOR, 2012)

A nivel cantonal, en San Pedro de Pelileo existen una totalidad de 27 empresas que
realizan esta actividad, de las cuales 10; es decir que el 37,04% de las talleres
identificadas en este sector desarrollan actividades de hiladura, tejedura y acabados
del sector textil, mientras que 17 empresas desarrollan otras actividades afines al
sector; es decir, el 62,96% de las empresas realizan actividades diversas como
tapices, alfombras, cordeles, bramantes, redes, cuerdas, entre otros. (Servicio de
Rentas Internas, 2017)

Las ventas a nivel cantonal en el afio 2016 fueron de $ 394.627, de las cuales
$373.229; es decir que el 94,58% representan al subsector que desarrolla actividades

de hiladura, tejedura y acabados dentro del sector textil, mientras que el 5,42% de



ventas totales representan a las empresas afines al sector que realizan actividades

diversas (Servicio de Rentas Internas, 2017).

En la parroquia Salasaka existen etnias muy distintivas dentro los pueblos Kichwa,
por mantener la lengua y sus tradiciones; sin embargo los talleres textiles que
aportan a la distincion de las caracteristicas culturales de las comunidades indigenas,
se ven afectados ya que se encuentran enfrentandose a una competencia de costos
bajos, los cual influye indiscutiblemente en los gustos del consumidor. Ademas la
penetracion de productos sustitutos es uno de los factores que no favorece a los

productores de textiles de la comunidad pues estos son abundantes.

La produccion textil en la localidad se ha mantenido durante siglos, de entre los
productos que destacan son: Bayetas, jergas, chumpis y ponchos, los mismos que son
elaborados de lana de borrego que se obtiene de los rebafios. La tradicion consiste en
que la mujer debe instruirse en el proceso del hilado mientras que el hombre se
encarga de confeccionar en el telar. Para los procesos de elaboracion de Bayetas,
anaco y ponchos es de similar costumbre, excepto el poncho qué es sometido al
pisado para tener una consistencia muy docil. El paso para el proceso de elaboracion
de dichos productos es el siguiente: primero se adquiere la lana adecuada para cada
producto, cabe reiterar que lana para cada prenda es distinta, luego se lava, se seca y
carda en cepillos llamados tisadores para dar una forma esponjosa. El producto
resultante se lo coloca en los guangos (soporte para hilar la lana) para
posteriormente someterlo al proceso de hilado. Acabado este proceso se ubica en la
madeja, para ubicar en la llanga este proceso se lo realiza para poder afinar el hilo,
luego se coloca el ovillo de hilos en el aparejador de tutos, para pasar a la urdida y
finalmente al telar para someterlo luego al proceso del tejido. (Ministerio de
Turismo, 2012)

A nivel parroquial, en Salasaka existen una totalidad de 12 talleres que realizan esta
actividad, de las cuales 5, es decir que 41,67% de las talleres identificadas,
desarrollan actividades de hiladura, tejedura y acabados del sector textil, mientras

que 7 empresas desarrollan otras actividades afines al sector; es decir, el 58,33% de



las empresas se dedican a la produccién de tapices, alfombras, cordeles, bramantes,
redes, cuerdas, entre otros. (Servicio de Rentas Internas, 2017)

1.1.2 Formulacién del problema

¢Cuales son los factores que determinan la Demanda en el sector textil en la

comunidad de Llicacama en la parroquia Salasaka?

1.2 Justificacion

El presente trabajo de investigacion se lo realiza con el propdsito de explorar y
analizar el comportamiento del consumidor en los que respecta a la elaboracion de
productos textiles y las implicaciones que tienen sus preferencias sobre el
comportamiento de la demanda en el mercado. Esta circunstancia puede incidir en el
beneficio de las empresas del sector, puesto que las preferencias para adquirir
productos como: anaco, bayeta, pochos, entre otros podrian ser afectadas por la
calidad de los insumos de produccion de estos bienes como es el caso del hilo
sintético qué es mas barato de adquirir pero que reduce considerablemente el tiempo
de durabilidad del producto, lo cual genera una reduccion de su demanda,
lastimosamente esta enfrentandose a una competencia de costos bajos, lo cual influye

de manera indiscutible en los gustos del consumidor.

Segun los autores Belmartino, Liseras, & Berges (2016)en su investigacion consiste
en analizar la decision de compra de la industria textil-confeccionista marplatense, la
cual analiza los atributos del comprador como es: la calidad, precio, accesibilidad del
producto, de acuerdo a la moda actual, el género de los consumidores, lugar de
residencia, frecuencia de consumo y posicion en el hogar empleando un enfoque
metodologico de preferencias reveladas. De esta manera mejorar un previo estudio
en la que determinaremos la decision de personas que adquieran productos textiles,
mediante un enfoque de preferencias declaradas como lo estructura Pompillo (2006)
que utilizo esta metodologia para analizar los diferentes aspectos de la demanda en el
sector de transporte urbano de pasajeros, metodo que puede ser aplicado a cualquier

tipo de sector de actividad econdmica.



Segln Varela & Castillo (2005) en su investigacién tiene como fin determinar el
empleo y la demanda en el sector de la industria Manufacturera de México, la cual
analiza las caracteristicas de los productores que se dedican a la elaboracion de
productos textiles, prendas de vestir e industrias del cuero de México. Tambieén, el
autor pretende analizar el nivel de incidencia de la demanda en el empleo en lo que
respecta a las 51 clases de actividades productivas que se clasifican dentro del

subsector 32 de la industria de manufactura en México.

Segun los criterios establecidos de Varela & Castillo (2005) resalta la importancia
de estudiar las caracteristicas de la demanda del sector textil para solucionar el
desempleo entorno a esta actividad, lo que posibilita el analisis de la demanda para
solucionar la poca rentabilidad que tiene la produccion de textiles en la comunidad

de Llicacama.

El desarrollo de la presente investigacion es importante para identificar los aspectos
definitorios de la demanda de actividad més representativa del sector. Con esto se
contribuye al desarrollo productivo de la comunidad y que de esta manera se aporte
entendimiento de la dindmica de la demanda a partir de ciertos factores
determinantes como son: factores culturales, psicoldgico, personales y sociales; bajo
esta primicia los comerciantes productores de textiles de la comunidad de
Llicacama pondrian adoptar estrategias para el mejoramiento del producto y el

incentivo del consumo.

1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo General

Analizar los factores que determinan la demanda y su relacion en el sector textil en la

comunidad Llicacama de la parroquia Salasaka.

1.3.2 Objetivos Especificos

» ldentificar los factores que determinan la demanda en el sector textil de la
comunidad de Llicacama.



> Establecer los niveles de demanda en el sector textil en la comunidad.

» Proponer un modelo operativo para la creacion de una asociacion de
comerciantes productores en la comunidad de Llicacama.



CAPITULO 11

2 MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes investigativos

En el presente apartado se describen a 9 investigaciones efectuadas sobre la demanda
y las caracteristicas del consumidor de textiles, los cuales determinan que los factores
que influyen en la demanda son: la calidad, disefio, precio, moda, estilo, comodidad,
color, en especial que los prendas sean llamativos Yy sobre todo la ubicacion del
centro comercial. Ademés cabe resaltar que existen ciertos hallazgos en los que
algunos consumidores no son influenciados por lideres politicos, por ambiente social

0 sus amigos. Es decir, la opinidn de la familia prevalece ante la sociedad.

Belmartino, Liseras, & Berges (2016) en su investigacion “Qué atributos busca el
consumidor en prendas de vestir” establece que los factores influyen en la decision
efectiva de compra pertenecen a atributos de la prendas, tales como disefio y calidad,
a los esfuerzos a caracteristicas propias del consumidor y la firma de la fidelizacion
de los clientes. lgualmente, los autores resaltan que las variables del resultado
estadistico son relevantes en el modelo estimado fueron principalmente: la calidad y
el disefio de la vestuario, ser comprador wusual. De igual manera, Belmartino,
Liseras, & Berges (2016) determinan que la calidad del producto y la satisfacion del
consumidor es uno de los factores importantes en la compra, la adquisicion de

productos incrementa a medida que aumenta la edades.

Por otro lado, Tresierra (2016) en su investigacion “Efecto de la moda en la decisién
de compra de ropa por los jovenes de la ciudad de Trujillo 2016 “ define que existe
un efecto directo de nivel medio entre la decision de compra y la moda, por lo cual
los jovenes de trujillanos tienen mas afluencias por las prendas a la moda, su decision

de compra es favorable.



De igual manera, Betancourt & Posada (2014) en su investigacion “Andlisis de la
influencia de la moda y las marcas de ropa en la decisién de compra de los jovenes
universitarios de la ciudad de Cali” concluyen que para adquirir ropa no influye el
estrato socio-econdmico o género, las preferencias se determinan mediante la
percepcion de atributos tales como la durabilidad y la calidad (81%), la funcionalidad
(54%), satisfaccion con la marca (62%), y el (44%) el placer de tenerlo. Sin
embargo, para el 92,4% de los jovenes universitarios, la ropa debe brindarle
seguridad y comodidad, y el 75% prefiere la calidad y no el precio. En cuanto a la
marca, se concluye que los universitarios prefieren: Tennis, Zara, Adidas, Gef,
Levi’s y Diesel, las mismas que destacan por ser extranjeras satisfaciendo la
demanda en todas las regiones y logrando un alto posicionamiento en el mercado. En

los factores sociales influye la publicidad en el internet, amigos y la familia.

En contraste, Canchala (2014) en su trabajo de investigacion “Andlisis de los factores
que inciden en la decisién de compra de los jovenes de la ciudad de Tulcén, frente al
mercado oferente de ropa casual de Ipiales” concluye que la mayoria de los jovenes,
se consideran dentro de un estrato socio-econdmico medio y medio bajo, debido a
sus ingresos son menores a $ 400, sin embargo, los jévenes afirmaron que el 29,3%
de los ingresos se reserva para la compra de ropa, mientras que el 50% de la
poblacion gasta al menos $ 50 mensuales en vestimenta y la tercera parte entre $ 51 y
$ 100 al mes, lo cual nos muestra que sus ingresos no restringen la compra de
prendas de vestir. Igualmente, cabe resaltar que la mayoria de jovenes no son
incentivados por los gustos y preferencias de los cantantes, preferencias de lideres, ni
por personajes de tv 0 amigos. Sin embargo, la opinion de la familia prevalece ante la
sociedad, por tal razon la vestimenta tiende a estar acorde a las costumbres de las
comunidades a las cuales ellos pertenecen. Es indispensable resaltar que los factores
que motivan a los clientes de Tulcan son la calidad y la atencién. Otro de los factores

motivantes es la innovacion en la moda y la variedad.

Segun el articulo de Piedrahita, Ceballos, & Bejarano (2012) “La Moda vy el
comportamiento adolescente urbano en centros comerciales de Medellin” concluyen
que el entorno social del comportamiento del consumidor se hace presente en el

ambiente del centro comercial y resaltan la importancia para los consumidores



pertenecer a un grupo social. Ademaés, en el vestuario, los jovenes de 13 y 15 afios,
prefieren colores vivos y con caracteristicas principales que resaltan la vestimenta.
La moda y las marcas son importantes para este grupo de adolescentes. Los jovenes
de 16 y 18 afos, de ambos géneros, prefieren colores poco llamativos y que se

adapten a su tipo. La moda no es factor determinante.

Autor Ocampo (2014) en su trabajo “Andlisis del perfil del consumidor de las
prendas de vestir Gzuck en la ciudad de Chiclayo basado en un enfoque etnografico
— 2014” concluye que la mayoria de los consumidores son hombres jovenes, mismos
que se adaptan a los gustos y preferencias de fuentes expertas, identificando prendas
de calidad, la tela, talla adecuada y los materiales suponen ser los principales
elementos para adquirir una prenda de vestir de marca. También, el consumidor de la
marca Gzuck muestra un enfoque claro de lo que busca, con prendas adecuadas y de
acorde a la necesidad, realizando compras de manera réapida y eficaz. Ademas, cabe
resaltar que la mayoria de los consumidores tienen ingresos entre 900 a 1500 soles
por mes. Cada persona tiene una capacidad de pago minima de 65 soles hasta 115
soles por prenda con marca Gzuck y conservando la relacion precio de sus productos,
calidad y durabilidad. Para los consumidores son muy importantes los atributos del
disefio, color, innovadores, llamativos, que se acople a los gustos del cliente y que
sean originales para poder obtener la aceptacion dentro de la sociedad.

Segun el autor Ordéfiez, Arregui, & Valencia (2014) en su investigacion “Analisis
del comportamiento del consumidor de ropa y accesorios deportivos en el distrito
metropolitano de Quito sector Ifiaquito” concluyen que los factores que tienen mayor
influencia en la decision de compra es la personalidad, cabe resaltar que dentro de las
preferencias que prevalecen en los clientes se encuentra las marcas que han logrado
un alto posicionamiento en el mercado, sin dejar a un lado la calidad, estilo y
comodidad, mientras que la ubicacion es considerada como la opcion més factible

para adquirir productos en los centros comerciales.

Segun los autores Soria & Fernandez (2015) en su investigacion “Analisis de gusto y
preferencias del consumidor de zapatos ejecutivos en la ciudad de Cuenca como

elemento que incentive las ventas de la microempresa Fergianni y reduzca los
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factores fisicos negativos causados por el uso inadecuado de calzado en el ambiente
laboral” concluyen que acorde a determinados gustos y preferencias de los
consumidores el calzado ejecutivo, se consideran como clientes potenciales para
Fergianni, los consumidores mayores de 20 afios, ambos generos, prefieren utilizar

un calzado que garantize comodidad en su actividad laboral.

SegUn los autores Varela & Castillo (2005) en su investigacion “Empleo y demanda
efectiva en la actividad textil, prendas de vestir e industria del cuero de la economia
Mexicana” determinan que la conducta observada por la demanda efectiva esta
estrechamente relacionada con el comportamiento del empleo dentrodel subsector 32
de las empresas que desarrollan actividades de manufactura en el Distrito Capital de

México.

2.2 Fundamentacion cientifico-técnica

Grafico 1. Demanda del Consumidor.
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Fuente: Puérolas & Llorente (2013)
Elaborado por: Maria Masaquiza
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2.2.1 Demanda del consumidor

Muchas de las veces los consumidores toman decisiones periédicamente sin darnos
cuenta si la decision es viable. Ademas cabe resaltar que tomar una decision es mas
complicado de lo que cominmente se espera. Cada eleccion cuenta con diferentes
beneficios y costes. Se piensa que el consumidor sea capaz de comprender e
identificar algunas reglas basicas que cuenta a la hora de tomar una decision. En
cuanto el dinero, puede ser utilizado para adquirir diversos bienes de los cuales el
consumidor debe optar por la mejor opcion utilizando su renta adecuadamente, esto

dado los precios de los bienes y sus preferencias (Puérolas & Llorente, 2013).

La decisiéon de compra de algunos consumidores beneficia a la comprensién de cual
es la variacion de renta y de precios que sostienen la demanda de bienes y servicios.
De esta manera comprender la demanda de ciertos productos que son mas
susceptibles y por ende la variacién del precio también lo es. Sabemos que la
decision de la mayoria de los consumidores no es racional a la hora de adquirir su
compra. A veces, la mayoria de los consumidores realizan una compra
irracionalmente, sin importar ninguna restriccion presupuestaria. Cabe resaltar que
algunos consumidores no estan seguros de adquirir la compra o son influenciados por
sus vecinos 0 amigos. Sin embargo, su comportamiento supone ser racional, estan
conscientes del conjunto de precios y opciones existentes en el mercado de bienes de
consumo cotidiano (Pindyck & Rubinfeld, 2009).

2.2.1.1 El problema del Consumidor

El consumidor debe optar por un bien de acuerdo a sus preferencias y la cantidad de
dinero que cuenta para adquirir estos bienes. El cliente debe elegir la cesta de bienes
factibles que maximice su satisfaccion y tomando en cuenta los recursos que cuenta
un consumidor ante una restriccion presupuestaria. Cabe resaltar, que para escoger
un bien se debe enfocar en la funcién de utilidad, sus gustos y el precio de estos
bienes. Tal seleccion se lo realiza en relacion entre la utilidad marginal y el precio

del bien escogida para cada canasta (Puérolas & Llorente, 2013).
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El problema radica al penetrar un nuevo producto con marca en el mercado. Antes
de salir al mercado se debe fijar un precio accesible en la que el consumidor pueda
adquirir dichos productos, los cuales influyen considerablemente en la rentabilidad
de la compariia. No es suficiente saber que los consumidores pagaran mas por un
nuevo producto. Cabe mencionar, la importancia de la preferencia de los
consumidores para poder determinar la demanda de este bien. Un consumidor debe
tomar una decision firme antes de elegir por un bien existente en el mercado, para
que estos no se vean frustrados después de adquirir un producto. Por otro lado, es
importante averiguar como influyen las variaciones en la renta y los precios de
bienes que se asignan para el consumo. Es decir que dicha frustracién suele ocurrir
cuando un consumidor tiene preferencias por ciertos bienes, esto no es suficiente
para poder adquirirlo, ya que existen restricciones como la renta que posee el
consumidor para poder adquirir dichos bienes. Por consiguiente, el consumidor debe
adaptarse a las restriciones presupuestarias que dispone la renta monetaria y que

posee el consumidor para poder adquirir estos bienes. (Mora, 2002)

2.2.1.1.1 La Condicion de tangencia

La condicion de tangencia es donde la decisidn del consumidor es viable, es decir, el
momento en el quela curva de indiferencia coincide con la recta de balance. La
condicion de tangencia se logra al disminuir el sistema de condicion del problema de
aumentar la utilidad. Aunque, el proposito de los consumidores es tocar el punto mas

alto de la curva de indiferencia (Puérolas & Llorente, 2013).

Los consumidores optan por una cesta que maximiza el nivel de satisfacion de un
consumidor, debe encontrar la curva de indiferencia méas alta que tengala condicion
de tangencia con la recta presupuestaria. Cabe resaltar, que la curva de indiferencia

es similar a la recta presupuestaria (Pindyck & Rubinfeld, 2009).

2.2.1.1.2 La maximizacion de la utilidad

El problema del consumidor se define con un problema de incrementar la utilidad.
Esto hace referencia al problema de célculo, en la cual busca combinar los valores

(X1, x2) que logren incrementar el valor de la funcion de utilidad del comprador,
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asumiendo que el punto designado esté de acuerdo a la capacidad del consumidor
daba el precio y la renta. Esto alcanza especificar en el siguiente problema de

Optil nizacion:
max U(xy, x
X1 X ( 1, 2)

S.a. pyx;+p2x2=m

Se utiliza el método de Lagrange para resolver el problema. Construimos en primer

lugar la funcion lagrangiana:
L(x1,%2,4) = U(xy,x3) — A(p1%1 + p2x; —m)

Para luego igualar a 0 sus derivadas parciales.

0L(x1,x5,A)  0U(xq,x5,) z
= —Aplz()

dx, dxq

0L(xq,%,5, A oU (x4, x,,
G ) Wenm) ol
dx, dx,

0L(x1,x5,A)

%—(Pﬂﬁ*‘?zxz—m):(}}

Recapitulando los componentes en las ecuaciones, y dividiendo la primera entre la
segunda, el sistema se puede reducir a otro mas sencillo. Si ademés se deriva al

parcial de U respecto de un bien llamado utilidad marginal del bien, se obtiene

UMg; (x4, x3) _P

UM g,(x1,x3) B P2
pP1X1 T p2Xx; =m

Si multiplica por — 1 la primera ecuacion serd.

UM g4 (x1,%;) P1
———————- = RMS(x{,x,) = — —
UM g, (x1,x3) vz p2
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Por tanto, las condiciones de primer orden dan parte a la misma condicion de
tangencia que habia obtenido por la via gréafica, o por el razonamiento econémico
(Puérolas & Llorente, 2013).

La teoria del consumidor manifiesta que los consumidores maximizan la utilidad en

base a la restriccion de presupuesto establecido. La funcion de utilidad presenta la
satisfaccion que presentan los consumidores al consumir un bien o el otro bien. Cabe
mencionar que las curvas de indiferencia pertenecen a una funcién. Luego se realiza
una grafica tomando en cuenta la cesta de mercado, en la que generan un nivel de
utilidad. Luego se procede a trazar una curva de indiferencia llamada también
isoutilidad encontrando la cesta de mercado (Pindyck & Rubinfeld, 2009).

2.2.1.2 Funciones de demanda individual

El comprador demanda la combinacion de bienes que maximicen su satisfaccion, por
lo tanto, incrementa su utilidad a través de su renta y los precios. Sin embargo, existe
la posibilidad de que los precios y renta presenten diversas soluciones. Mientras
tanto, lograriamos ir resolviendo una y otra vez el problema segun varien los datos.
Desde luego los consumidores resuelven problemas en cada situacion que se
presentan. Es decir, el consumidor toma diferentes estrategias. De los precios y renta
concretos, en condiciones de primer orden para obtener la canasta recomendable.
Ahora se designa la funcion de demanda individual sin disponer de valores concretos
para p1, p2 Yy m. Evidentemente, al usar valores no conocidos de precios y renta, los

resultados a obtener no serdn confiables para una cesta determinada.

Funcién conocida:

U(xy,%2) = X1 * X,
Sin concretar precios y renta, el sistema queda

X P
2x, p2
pP1X1 tP2Xx; =m
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En este sistema se despeja X1y Xo, que son las variables de decision del problema.
De la primera ecuacion se desglosa lo siguiente

X =ﬁx
2=,

Sustituyendo en la restriccion presupuestaria

2p, m
p1%1 +p2zx1 =m - [x1 N

Y usando este valor de X3 en la ecuacién anterior

[ _2m
x2—3p2

Dadas unas preferencias, llamamos funcion de demanda de un bien X; a la funcion
que asocia a cada posible vector de precios y renta con la cantidad de bien X; que

corresponde a la eleccién 6ptima. La indicamos

x1(p,p2m) i €{1.2}

El término ordinaria aparece entre paréntesis porque de momento necesitamos
preocuparnos de él, y hablaremos simplemente de funciones de demanda. Calcular
unas funciones de demanda para los bienes 1 y 2. Naturalmente, diferentes
preferencias facilitaran lugar a funciones de demanda distintas. El célculo de las
funciones de demanda puede ser algo méas incémodo que calcular la canasta
emplazada para unos valores concretos de P1, P2 y m, pero el trabajo excelente tiene

su estimulo.

Primero, una vez deducidas las funciones de demanda el problema para cualquier
matriz de precios y renta, sin mas que evaluar estas funciones para esos valores

concretos.
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Por otro lado, el disponer de las funciones de demanda de un consumidor permitird
progresar en el estudio del comportamiento de este, sobre todo al plantear cuestiones
sobre la respuesta de la demanda ante cambios en precios y/o renta. Las funciones
que se calculd coleccionan los diferentes puntos de tangencia que reflejan al
maximizar la utilidad para diferentes matrices de precios y renta. Pero, que hay
situaciones en que la condicion de tangencia no funciona. El céalculo de las funciones

en esos casos habra de continuar otras vias. Por ejemplo

De regreso sobre las preferencias coleccionadas por
U(x1, %2) = x1(x2 + 20)

Planteamos las condiciones de optimizacion y operamos

x, + 20 P1
22 2
X1 p2 (7 X2 :p_x1—20
P1X1 T P2X; =M 2

= D1X2 + D2 (&7@ - 20) =m
P2

Al resolver para X1 y Xz se obtiene

_ m+ 20p; _ m—20p;
T Ty, T T,

Hay un par de propiedades que comprometen a cumplir las funciones de demanda de
cualquier consumidor. En primer lugar, que las funciones de demanda han de ser
semejantes de grado O en precios y renta. Esto significa que una diferenciacion
paralela, y en igual simetria, de los precios y la renta no cambiaria la canasta

demandada por el consumidor. Formalmente, para un bien i cualquiera,

x;(apy, ap,, am) = x;(py, 2, M) Va>0
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Esta propiedad es un multiplicar constante de los precios y renta, hace que el
conjunto presupuestario no cambie (Puérolas & Llorente, 2013).

La curva de la demanda de un individuo hace referencia a partir de la decision de un
individuo cuando se presenta una restriccion presupuestaria. En la cual los
consumidores optan la cesta de mercado estd ubicado en la curva de diferencia méas
grande que choca a la recta presupuestaria. Dicha opcidn es razonable y viable ya

que el consumidor aumenta la satisfaccion de consumo (Pindyck & Rubinfeld, 2009).
2.2.1.3 Estatica comparativa

Se conoce como estatica comparativa a ciertos cambios producidos en las funciones
de demanda. Para conocer con méas certeza el modelo del consumidor dado por las
cantidades que se demandard, estas estan en funcion a los precios y a la renta que
disponen los consumidores cuando van a realizar una determinada compra en el

mercado (Puérolas & Llorente, 2013).

La estatica comparativa es el movimiento sobre la misma curva, es decir cambios en
el gasto real en el bien uno. En el gasto real de los consumidores en el bien uno al
variar su precio, depende de la elastecidad de la curva de la demanda. Como se

puede observar en el siguiente modelo de demanda.

€x,p; =0 - sidp; >0->d(p;x;) >0

sidp; <0-d(p;x) <0
—-1<€x;,p <0 - sidp; >0-d(p;x) >0
sidp; <0-d(p;x) <0

Ex,p1=1 ->sidp; =0
—00 < € xq,p; < —1 - sidp; >0-d(px) <0
sidp, <0 - d(px) >0
d(pix,): variacion de gasto.

En resumen:

Gasto:R=p1x1—>d—R=%..x1+p —>d—R=p[1— ! ]

dx; dxq dxy [€x1,p1]

Como se puede observar en el siguiente grafico.
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Gréfico 2. Estatica comparativa.

- (Gasto real de los consumidores en el punto A

i : Gasto real de los consumidores en el punto B

DX

>

Fuente: Puérolas & Llorente (2013)
Elaborado por: Maria Masaquiza

El punto A, al precio p# sedenomina una cantidad de x{'. El rectagunlo lineal figura

el gasto real de los consumidores en el bien uno.

Punto B, como la curva de la demanda es negativo inclinado, si aumenta el precio de
pf 9p? entonces diminuyera la cantidad demanda x{0x%, y el gasto real de los
consumidores en el bien uno, transitara a estar simbolizando por el rectangulo
sefialado (Rossi & Rossi, 2009).

2.2.1.3.1 Efecto de una variacion en la renta

Uno de los efectos que se produce ante el aumento en la renta son alteraciones que se
producen en el presupuesto. De esta manera, al incrementar la renta provoca un
desplazamiento de la curva de indiferencia en forma paralelo hacia la derecha de la
recta de balance. Por otro lado, se produce cambios en la cesta de demanda
provocando un aumento en la renta. En cambio, los precios de los bienes de consumo
permanecen constantes. Sin embargo, la cesta del mercado deja de ser viable, ya que

le sobraria la renta al consumidor, por lo tanto, la decision optima del consumidor
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sera el nuevo punto de la recta de balance con la nueva curva de indiferencia.
Numeéricamente el efecto de la variacion de la renta seria la funcion de la demanda

del consumidor, el paso de la canasta (x, x))a la (x;, x5), donde

xf = x1(P1,P2,mO) xg = xz(PuPz'mO)

x; = x,(p1, P2, m") X; = X2(P1, p2,m’)

Ademas de las funciones de demanda permitan calcular la respuesta del consumidor,
aspectos interesantes de los diferentes consumidores que pueden reconocer de una

forma cualitativa distinta (Puérolas & Llorente, 2013).

El consumidor toma la decision de adquirir la compra. Ante el aumento de la renta el
consumidor puede optar por adquirir una cantidad considerable de los dos bienes, si
los todos los bienes son normales. Por consiguiente, el incremento de la renta
provoca un desplazamiento de la restriccion presupuestaria hacia afuera. Cabe
resaltar, que la restriccion amplia al consumidor a tomar una mejor combinacién de
bienes (Mankiw, 2004).

2.2.1.3.2 Variacion en el precio

La variacién del precio se presenta ante un cambio en la recta de balance y en su
corte en el eje horizontal. Por lo tanto, las curvas de indiferencia eligen un nuevo
punto que coincida con la nueva cesta de demanda, con sus respectivas cantidades.
Cabe resaltar, que la decision del consumidor cambia ante un incremento en los
precios, un consumidor demanda menos un bien y viceversa si se produce una
disminucion en el precio y si el consumo aumenta al subir o bajar el mismo precio se
habla de un bien Giffen. En este caso la preferencia del consumidor es muy relevante

con respecto al consumo de un bien.

El asunto de las curvas de indiferencia seleccione el nuevo punto de contigiidad, lo
que significa una nueva canasta demandada, con sus respectivas cantidades de Xi1 y
Xo. Si la funcion de demanda en cuestion es aun mas simple, ya que no hay méas que

valorar las funciones en los vectores de precios y renta inicial y final.
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xi(l) = xl(pj(l)t P2, mO) xg = X2 (p:(l)’pz’mo)

x; = x1(p1,p2,m") X; = X2(Pp1, p2,m’)

Se puede mirar (grafico 2) cualitativamente, al fijar en el sentido en que cambia el

consumo

Grafico 3. Variacion en el precio

£ m m

7\ P 1

Fuente: Puérolas & Llorente (2013)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Esto representa que ante una subida de precio un consumidor puede responder
reduciendo su consumo de ese bien, y en cambio otro puede responder
incrementando. Por lo general ocurra lo primero, el que X1 es un bien frecuente para
un consumidor si al subir su precio el consumidor demanda menos de ese bien
(Puérolas & Llorente,2013).

Por lo general, el modelo de eleccion del consumidor se utiliza para ver como se
distorciona una variacion de los precios de ciertos bienes de eleccion del consumidor.
Es decir, cuando baja el precio de un bien aumenta el poder adquisitivo de los
consumidores provocando un dezplasamiento de la restriccion presupuestaria hacia

afuera alterando la pendiente. En consecuencia la variacion de la restriccion
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presupuestaria afecta el consumo de los bienes de los consumidores dependiendo de

la preferencia de los consumidores Mankiw(2004).

2.2.1.3.3 Curva de demanda individual

La curva de demanda consiste en identificar cuando el consumidor determina la
cantidad que estaria dispuesto a demandar para cada uno de los precios. La curva de
demanda presenta una decision factible en la que el consumidor requiere de un bien
con precio determinado. Ante la variacion del precio provoca un movimiento en la
curva de demanda. Por otro lado existe un caso excepcional como es el de los bienes
Giffen. En el cual existe una relaciéon entre la cantidad demanda y el precio que

produce una curva con pendiente positiva.

La curva de demanda es la representacion grafica de Py la relacién entre precio y
cantidad demandada de un bien, sujeta a unos valores concretos de P, y m. como se

observa en el gréfico.

Gréafico 4. Curva de la demanda individual

Bien normal
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Fuente: Puérolas & Llorente (2013)
Elaborado por: Maria Masaquiza
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Hay una situacion inicial en que el consumidor dispone de una renta m°. La curva de
demanda muestra que la cantidad demanda por el consumidor serd x;(pY,m°) a
precio p?, y x;(p?,m® a precio pj. ¢(Que ocurriera si aumenta la renta del
consumidor hasta m? Suponiendo que el bien es estandar, el aumento de renta si no
cambia el precio trasladaria al consumidor a aumentar su consumo. Esto representa
que ahora para el mismo precio p? demandaria mas x; ( p?,m’). Y lo mismo pasara
para p; cualquier otro precio. Lo que tenemos es una nueva curva de demanda, a la

derecha de la anterior (Puérolas & Llorente, 2013).

La curva de la demanda representa la decision de consumo de un bien qué refleja el
consumidor. Por lo tanto, la misma presenta la cantidad del bien que el consumidor
demanda a un precio considerable. Podemos decir que la curva de demanda define
las decisiones factibles de un consumidor, que nace de su restriccion presupuestaria y
de la curva de demanda (Mankiw, 2004).

2.2.1.3.4 Un cambio en el precio de bienes sustitutos

En efecto existe una relacion inversa entre el precio de un bien y la demanda del otro
bien. A este escenario se le denomina “bienes sustitutos”. Para un consumidor, si se
incrementa el precio de un bien, esté opta por adquirir el otro bien, es decir aumenta
la demanda de este Gltimo. Por otro lado, tenemos los bienes complementarios,
cuando existe un aumento en el precio de un bien conlleva la disminucion de la

demanda del otro bien (Puérolas & Llorente, 2013).

Se busca encontrar una relacion entre el cambio en el precio de un bien y la cantidad

demanda de otro bien.

_dlogxy Ty x| ﬁ&

“dlogp, 2 p; dp,x

X1,D2

€ > 0 — Bienes sustitutos: si aumenta el precio de x,, aumenta la demanda de x;

X1,D2
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€ 0

X102
— Bienes independientes:los cambios en el precio de uno, no afectan la cantidad demanda de otro

€xy 0, < 0 -

Bienes complementarios: si aumenta el precio de uno, disminuye la cantidad demanda de otro

(Rossi & Rossi, 2009)

Se denominan bienes sustitutos a aquellos productosen los cuales si asciende el -
precio de uno se provoca un incremento en la cantidad demanda del otro. Por otro
lado se llaman bienes complementarios a aquellos en los que al aumentar el precio de
biense produce un descenso en la cantidad de consumo del otro bien (Pindyck &
Rubinfeld,2009).

Las Tabla muestra un listado de variables que inciden en la cantidad de un bien, que
los consumidores deciden adquirir. Cabe resaltar, que el precio de un bien juega un
papel importante. Un cambio en el precio representa un movimiento a lo largo de la
curva. Un cambio en cualquiera de las otras variables representa un dezplazamiento

de la curva de demanda.

Tabla 1. Variable que influye en los compradores

Variable Una variacion de esta variable
Precio Movimiento a lo largo de la curva de demanda
Renta Desplazamiento de la curva de demanda
Precio de bienes sustitutos y Desplaza la curva de demanda
complementarios
Gustos Desplaza la curva de demanda
Expectativas Desplaza la curva de demanda
Numero de compradores Desplaza la curva de demanda

Fuente: Mankiw (2004)
Elaborado por: Maria Masaquiza

2.2.1.4 Los efectos de renta y sustitucion

La disminucién del precio de un bien provoca dos efectos: Los consumidores se
inclinan a adquirir una cantidad mayor del bien que disminuyo el precio y optan por

adquirir una cantidad menor de los bienes que aumento el precio. Esta variacion de
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bienes se denomina “efecto de sustitucion”. Por otro lado, ante una disminucion en el
precio, los consumidores aumentan el poder adquisitivo de este bien. Por
consiguiente permite que el consumidor aumente el nivel de satisfacion del
consumidor por puede adquirir la misma cantidad de bien por poco dinero, por lo
tanto optara en comprar otros bienes con el dinero que le sobraba. Por lo general
[lamamos efecto de renta a la variacion en la cantidad demanda producida por la

variacion del poder adquisitivo (Pindyck & Rubinfeld, 2009).

Los efectos que se producen al aumentar el precio de un bien benefician los bienes
sustitutos. Tenemos un claro ejemplo cuando se incrementa el precio del arroz,
aumenta la demanda del trigo . Este escenario se denomina‘“efectos de sustitucion”.
Por otro lado tenemos el siguiente efecto del aumento de precio provoca que pierda
el poder adquisitivo el consumidor. La pérdida del poder adquisitivo tiende a subir la
cantidad comprada de un bien inferior. Una variacion de la cantidad comprada se
atribuye a la variacion del poder adquisitivo denominado efectos de la renta ante la
variacion del precio de un bien. El efecto total es la suma de los efectos de renta y
sustitucion. El efecto total siempre varia la cantidadcomprada en sentido opuesto. Por
lo tanto, aumenta el precio y desiende la cantidad demanda, y inversamente (Frank,
2001).

2.2.1.4.1 Célculo de los efectos

Una vez analizado e identificado los efectos correspondientes se proceden a realizar
el calculo de los efectos de renta y sustitucion. Para lo cual serd conseguir la funcién
de demanda. Luego se calcula los puntos que se pueden expresar distintos efectos
como diferenciacion de los demas. Finalmente comprobar los efectos y luego se
procede a sumar los efectos de sustitucion y renta obteniendo un efecto total. Se debe
calcular los puntos A, B y C, de los distintos efectos que no son mas que

movimientos entre estos tres puntos, como se observa en el grafico.
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Grafico 5. Calculo de los efectos

ET,

Fuente: Puérolas & Llorente (2013)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Para ello primero se debe obtener las funciones de demanda. El punto A es el
contexto inicial, correspondiente a la decision imponderable para los valores iniciales

de precio y renta (p?, p,, m).
(X7, x5) = (x1(p, P2, M), %, (p?, P2, M))
El punto B es la cesta demandada tras el cambio en el precio del bien 1, hasta p;

(Xf:x§) = (x,(p1, P2, m), x2(p1, P2, Mm))

El sitio C demanda un poco mas de trabajo, porque C nos admite elaborar un sistema

de ecuaciones cuya solucion son las coordenadas del punto C.

Pi
RMS(x§,x5) = —
VT2 py ¢ o (af x5)

U(xlc:xzc) = Uy
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Después de haber calculados los puntos A, B y C, se puede expresar los distintos

efectos como diferencias entre coordenadas.

ET, = xB — x{! ) ET, = x5 — x4
ES, = xf —x# , ES, = x5 — x4
ER, = xB —xf , ER, = x5 —x§

En dltimo lugar, se debe comprobar que el efecto total es la suma de los efectos

sustitucion y renta.
ES;+ER, =xf —x{ +xP —x{ =xF —x{ = ET,

La misma ecuacién se podria utilizar para calcular los efectos de los bienes para el
siguiente consumidor o para el bien 2 (Puérolas & Llorente, 2013).

La disminucidn del precio ocasiona un efecto de sustitucién y renta. Es decir, cuando
varian los precios se logra identicardichos efectos. Por consiguiente se procede a
realizar el célculo total de los efectos sumando el efecto de renta y la
sustitucién.Como se resalta, los efectos de la renta negativa mide el aumento del
poder adquisitivo realizado mediante segmentos (Pindyck & Rubinfeld, 2009).

2.2.1.4.2 Los signos de los efectos

Los efectos de sustitucion, renta y total son muy frecuentes de encontrar con
términos positivos y negativos. Ante un aumento en el precio, los efectos de
sustitucion son siempre negativos. Para calcular los efectos de la renta quitamos la
compensacion. La suma del efecto de sustitucion y renta, dado que el efecto de
sustitucion es siempre negativo. Cuando se mencione del signo de un efecto, sea
total, sustitucion o renta, se entendera en estos términos, como figura de la derivada o

de la fraccion de variaciones.
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Gréfico 6. Los signos de los efectos
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Fuente: Puérolas & Llorente (2013)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Los efectos de sustitucion, renta y total es habitual localizar los términos positivo o
negativo. Para evitar confusiones, el significado que se da a esas palabras en este
argumento. Al expresar, por ejemplo, que el efecto total de una variacion de P1 sobre
X 1 es negativo, se debe tener en cuenta el signo de la derivada parcial de
x1(p1, P2, m) en razon al P1. Asi, al subir Py un dolar la cantidad demandada baja en
tres unidades (ET = —3) tenemos una consecuencia total negativo, como se puede

observar en el grafico 1 (Puérolas & Llorente, 2013).

Ante un incremento en la renta, la cantidad de consumo disminuye, y se presenta un
efecto de renta negativa. Cabe mencionar que, dichos efectos se miden por
fragmentos. Aunque si los bienes fueran inferiores, los efectos de la
rentaprobablemente sean banstante granded para neutralizar los efectos de
sustitucion. Es decir, ante un descenso del precio de un bien inferior, el consumo se
incrementara ocasionalmente.Por otro lado, si la renta aumenta y el consumo de
bienes también aumenta frecuentemente se presentara un efecto positivo (Pindyck &
Rubinfeld, 2009).
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2.2.1.5 Tipos de consumidor

Tabla 2.Tipos del consumidor

TIPOS DEL CONSUMIDOR

TIPOS CLASIFICACION
consumidor por necesidad

Porla — .onsumidor ocasional
forma de
adquirir
consumidor habitual
Por la preferencia
Por su

preferencia Por el tipo de producto

Por sus Deseo de satisfaccion

impulsos  Significancia del tiempo
de compra

Quién?
Donde?
Como?
Por sus
patrones

de compra  Cuando?
Por qué?
Para qué?

Fuente: Sangri (2014)
Elaborado por: Maria Masaquiza

CONCEPTO

Son consumidores que adquieren un bien para
satisfacer una necesidad béasica y no se
determina un lugar de compra.

Son consumidores que adquieren un bien para
satisfacer sus  necesidades pero no
inmediatamente.

Son consumidores que adquieren un bien con
frecuencia.

Son consumidores que adquieren un bien en
relacion a la proporcion y el grado de
limpieza que este tenga.

Son los consumidores que eligen adquirir un
bien por la facilidad de pago y el tamafio del
producto.

Cuando el consumidor prefiere todo a la mano
Se da cuando el consumidor no cuenta con
tiempo suficiente para adquirir un bien

El productor necesita averiguar quien realiza
la compra, quien acude al mercado o si solo
es comprador.

Es indispensable conocer el lugar de compra
del consumidor.

Es importante averiguar la cantidad de
adquisicion de un bien y la modalidad de
pago.

Es preciso conocer los dias que acude a
realizar la compra.

La razén por lo cual prefiere adquirir en un
almacén

Es fundamental conocer si el consumidor va
realizar la compra solamente o existen otras
razones implicadas.

2.2.1.6 Caracteristicas del consumidor

Las empresas que elaboran productos necesitan averiguar las caracteristicas propias

del consumidor, tales como condiciones de caracter geografico y demografico, las

cuales se explican a continuacion:
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Lugar y condicion de vida.- Los consumidores tiene necesidades que cambian acorde
a la region geogréfica en la que habita.

Género y edad.- Estos factores intervienen en la decision del productor de esta
manera afecta a los productos que elaborara a razén de las preferencias del
consumidor de acuerdo al género.

Nivel académico: Es importante establecer el tipo de productos que se desea elaborar
sea de oficina o escolares.

Nivel de Ingreso: Es un dato muy indispensable para conocer hasta cuanto se puede
pagar por adquirir un bien satisfaciendo la necesidad del cliente. Es importante
resaltar si un productor fija un precio muy alto, no se venderéa el bien. Es importante
conocer el cobro de rol de pagos, a fin de facilitar el sitio que acostumbra a realizar
la compra. Es aconsejable tener el producto antes del dia de cobro del consumidor.
Gastos mensuales: EI consumidor asigna el porcentaje de gastos dependiendo de su
clase social y el productor debe averiguar los gustos de acuerdo a sus posibilidades.
Numero quienes conforman en la familia: Es indispensable conocer los integrantes
de la familia para poder determinar el consumo total por familia.

Tabla 3. Caracteristicas de los consumidores de acuerdo a su clase social

Clase media Clase baja
Se proyectan en el futuro Se proyecta hacia el presente, y a veces al pasado
Su expectativa es largo plazo Su expectativa es corto plazo
Pertenecen a zonas urbanas Pertenecen a zonas rurales
Amparan su argumento Por su naturaleza, son irracionales
Tienen sentido amplio y bien Carecen de poco sentido comin y poco
organizado organizado
Perspectiva amplias y considerable Perspectivas perfectamente definido y limitado
Decisiones definidas para elegir Decisiones limitadas para escoger
Seguros de si mismo, muy arriesgados Inseguridad por el bienestar de la familia
Razonamiento indefinido Estan bien centrados en su decision

Se mantienen unidos a cualquier suceso  El mundo gira alrededor de ellos
Fuente: Sangri (2014)
Elaborado por: Maria Masaquiza

2.2.1.6.1 Necesidad

Es la falta de algo indispensable, mismo que adquiere un consumidor. Por otro lado,
la necesidad se manifiesta cuando un consumidor busca satisfacer los deseos de
compra. Se puede presentar una necesidad no satisfecha, puesto que el bien no es (til

para el consumo (Gomez, Berenger , Molla, & Quintanilla , 2006).
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Tabla 4. Tipos de necesidades percibidas por el consumidor

Concepto
Fisicas Son aquellas categorias que son fundamentales para sobrevivir.
Sociales Son aquellas que carecen mediante la convivencia con la

sociedad.
Fuente: Sangri (2014)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Las necesidades nacen de los valores individuales, es decir son los gastos que
realizan los consumidores, es decir, el 25% de los consumidores asignan para
adquirir productos que satisfacen las necesidades fisicas, 50% destinan para
necesidades ambientales y sociales y 25% para otras necesidades. Esto afirma que,

estas fijan la eleccion del consumidor.

2.2.1.6.2 Habitos de Compra

Segun el autor Sangri (2014) los habitos de compra del consumidor consiste de 5
etapas, de igual se destacan los patrones percibidas por los consumidores tales como:

Buscar una necesidad.- EI consumidor adquiere una compra puesto que quiere

satisfacer sus necesidades.

Establecer Alternarivas.- En el mercado existen diversas opciones, el consumidor
investiga los bienes que necesita y reune toda la informacion de cada uno de los

bienes, para proceder a realizar la adquisicion con el cual quiere satisfacer.

Evaluar alternativas.- EI comprador examina sobre diversas ventajas y desventajas de

los productores de bienes en relacion a sus necesidades.

Tomar una deisién.- En base a diversas posibilidades de compra, el consumidor opta

en comprar o no el producto.

Conseguir un comportamiento de compra.- EI comportamiento del consumidor es
indispensable, ya que mediante una serie de acciones que se pueden determinar las

caracteristicas que busca un comprador. Se conoce habitos de compra a los
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consumidores que efectuan una compra dentro de los establecimientos, de acuerdo el

dia y la hora que el consumidor se acople.

2.2.1.7 Caracteristicas que afectan el comportamiento del consumidor

La adquisicion del consumidor percibe una gran aglomeracion de factores sociales,
culturales, personales y psicoldgicos. Estos factores influyen directamente a la toma
de decision del consumidor. La mayoria de satisfactores debe tener en cuenta que
no se puede controlar estos tipos de caracteristicas, pero es fundamental tomar en

cuenta.

2.2.1.7.1 Factores culturales

Estos factores que influyen directamente al comportamiento del consumidor, es
decir que hacen referencia al desempefiar un papel importante acerca de la cultura,
subcultura y las clases sociales de un consumidor, puesto que los gustos y
preferencias prevalecen en el entorno que se encuentren, ya que el consumidor
mantiene sus tradiciones y costumbres en cada uno de los pueblos. Cabe recalcar,
que los factores que afectan en la decision de compra de un bien son la cultura y la

influencia que se adapte el consumidor.

Cultura.- Es el conjunto de valores que constituye un individuo, puesto que resulta
evidente que consumir un bien es algo cultural. La cultura consta de conocimiento,
arte, creencias, percepciones, preferencias, costumbre, habitos, habilidades
adquiridas de nuestros ancestros que se ponen en practica, se reduce como la
consecuencia basica del deseo y comportamiento, por tal razon es fundamental que
los mercaddlogos estén atentos a la variacion cultural ya que estos determinan

productos nuevos. (Gémez, Berenger , Molla, & Quintanilla , 2006)

Subcultura.- Grupo de individuos que intervienen el sistema de valores que se basa
experiencias vividas y acontecimientos comunes, ademas las subculturas cuentan
con religiones, nacionalidades y regiones territoriales; puesto que muchos grupos
establecen partes del mercado que necesitan ser atendidos (Armstrong & Kaotler,
2012).
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Clase social.- Dentro de una sociedad podemos encontrar distintas clases o
segmentos de clase que definen a un individuo, es decir, que los consumidores de la
misma especie pueden percibir gustos y preferencias similares. De acuerdo a las
clases sociales que pertenecen los consumidores muestran gustos diferentes, sin

dejar a un lado la calidad y la marca de los bienes (Armstrong & Kotler, 2012).

2.2.1.7.2 Factores sociales

Al momento de adquirir un bien, por lo general los consumidores se adaptan en
comentarios de terceras personas 0 grupos de personas que interrelacionan. La
opinion de terceras personas es muy indispensable ya que proyecta una imagen
positiva 0 negativa del producto. Cabe mencionar que la publicidad de boca a boca
es uno de los factores que impacta directamente al consumidor, ya que los clientes
poseen informacion veraz de consumidores que ya adquirieron el bien en un pasado.
Es decir, estos son positivos, siempre y cuando el consumidor esté satisfecho con un
producto y también pueden ser negativas, cuando un comprador este insatisfecho
(Sellers & Casado, 2013). Por otro lado, tenemos las redes sociales en la actualidad
se adapta a la nueva socializacion a través de redes sociales. Cabe manifestar, que las
redes sociales tienen sus ventajas y sus desventajas. Mediante este nuevo tipo de
comunicacion se puede intercambiar diversas opiniones e informacién acerca de un
bien. Es una manera, de didlogo entre consumidores y asi mismo los productores con
los consumidores, a pesar de complicaciones que pueden suscitar (Sellers & Casado,
2013).

Primarios.- Se identifica como grupo social primario, aquellos que dependen de la
opinion de su familia al tomar una decision sobre su personalidad, actitudes y
motivacién de un individuo, es decir que estos son grupos preferenciales mas

destacados en el comportamiento individual. (Sellers & Casado, 2013).

Familia.- ElI comportamiento del consumidor puede ser influenciado directamente
por la familia, puesto que la participacion de los miembros de una familia varia
dependiendo de las categorias de un bien. Cabe mencionar, que el mercaddlogo

busca conocer los papeles que desempefian en el hogar (Armstrong & Kotler, 2012).
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Papeles (role) y estatus.-La posicion de un individuo establece papeles y status. Un
individuo pertenece a varios grupos, es decir que influye las clases sociales de cada
individuo para pertenecer a un estatus. Por lo general, un consumidor opta productos
con altos estandares de produccion de acuerdo a su posicion y con sus papeles
(Armstrong & Kotler, 2012).

2.2.1.7.3 Factores Personales

Son aquellos rasgos personales de cada persona que interviene en la decision de
compra tales como estilo de vida, ocupacion, edad entre otros, puesto que estos
distintivos dependen de los gustos y preferencias de un individuo, es decir que existe
una relacién de acuerdo a las actividades que desempefian cada uno de estos. A estos
factores se define algunos concepto y como influye al adquirir una compra (Sellers &
Casado, 2013).

Ocupacion.- Para adquirir un bien depende principalmente de la actividad laboral que
percibe un individuo. Por lo general, los ejecutivos optan por adquirir mas ropa para
su comercializacion y en cambio los oficinistas buscan adquirir ropas resistentes para
su uso. Por tal razon, los mercad6logos averiguan a consumidores ocupacionales que

tienden un interés sobre el promedio de producto (Sellers & Casado, 2013).

Situacion econdmica.-La circunstancia de la economia de un individuo influye en la
eleccion de un producto. Por tal razon, el mercaddlogo debe estar precavido a los
ingresos, ahorro y tasa de interés que percibe un consumidor, ya estos puede
provocar una recesiéon de un consumidor. En consecuencia las organizaciones
optarian por tomar medidas para redisefiar nuevamente, reposicionar y cambiar el
precio de un bien, de esta manera contrarrestar la recesién de un consumidor
(Armstrong & Kotler, 2012).

Estilo de vida.- Los individuos descienden de la misma cultura, posicion y la misma
actividad que cuentan con distintos estilos de vida. Es el desarrollo personal son
percibidas mediantes el comportamiento, actitudes (pasatiempos, trabajo compra y
eventos).El estilo de vida integra a la clase social y la personalidad de una persona
(Armstrong & Kaotler, 2012).
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Personalidad.- La personalidad es una de las caracteristicas que distingue a cada
individuo que afecta el comportamiento de un consumidor, puesto que un individuo
decide como gasta el dinero y el tiempo. Los factores psicoldgicos derivan de la clase
social, personalidad y auto conceptos, puestos estos son manejados como “materia
prima” para estructurar un adecuado estilo de vida. La personalidad abarca rasgos
tales como autonomia, confianza, autoridad, sociabilidad y entre otros. La
personalidad es indispensable para analizar el comportamiento del comprador en
relacién a bienes y marcas que reflejan su personalidad en un determinado ambiente.
(Sellers & Casado, 2013).

2.2.1.7.4 Factores psicologicos

Existen factores espirituales que influyen en la decision de un consumidor, puesto
que depende de sus costumbres, tradiciones, apreciacion a una marca reconocida en
la zona. Por lo tanto, cabe detallar los principales factores que influyen al

consumidor.

Motivacién.- Conjunto de deducciones por los que un individuo impulsa una accion.
La conducta de motivacion puede manifestarse de manera vigorosa, conducente y
continua. Cabe mencionar, que una motivacion cuenta con caracteristicas diversas a

nivel educativo y laboral de un individuo. (Santrock, 2002)

Percepcion.- La percepcion se muestra de distinta forma en una sociedad. La
percepcion inicia desde cuando un consumidor se relaciona directamente con el
producto en un determinado ambiente, estos influyen a través de sus sentidos. Estos
estan sometidos bajo cierta regla este proceso consta tales como la seleccion,
organizaciéon e interpretacion para impulsar al consumo. (Armstrong & Kaotler,
2012)

Aprendizaje.-Al tener una percepcion adecuada no basta para poder adquirir un bien.
Ademas es fundamental que un individuo se acoplé a sus necesidades para poder
continuar el proceso de adquisicion de un bien y consumo. La experiencia que
adquiere el individuo debe estar sujeto directamente al entorno. Cabe destacar, que la

adquisicion de este bien fomentara un comportamiento de compra en futuro,
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siempre y cuando el bien satisfaga la necesidad del consumidor. (Gémez, Berenger ,
Molla, & Quintanilla , 2006)

Creencias Yy actitudes.- Es importante tomar en cuenta los atributos que perciben los
consumidores al momento de adquirir un bien. Sin olvidar sus costumbres y
tradiciones que prevalecen dentro de una comunidad. Una actitud se basa en un
sistema de evaluacién que se presenta un escenario afirmativo y negativo de un
consumidor. Sin embargo, en ciertas ocasiones aungue estos consumidores pueden
cambiar de opinion, pero siempre llega mantener estables su decision de compra
(Gémez, Berenger , Molla, & Quintanilla, 2006).

2.2.2 Hipotesis

HO: EI factor cultural, personal, psicoldgico o social no se relaciona con la demanda

en el sector textil en la comunidad Llicacama en la parroquia Salasaka.

H1: El factor cultural, personal, psicolégico o social se relaciona con la demanda en
el sector textil en la comunidad Llicacama en la parroquia Salasaka.
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CAPITULO 11l

3 METODOLOGIA

3.1 Modalidad, enfoque y nivel de investigacion

3.1.1 Enfoque

El tipo de enfoque de la presente investigacion es cuantitativo ya que el disefio que
se aplicard incluye el uso de estadisticos para probar la hip6tesis de la investigacion,
y asi determinar la relacién existente entre las variables de estudio, como lo
describen Sampieri, Collado, & Baptista (2014), cabe menionar que este enfoque es
probatorio y sigue una serie de procesos, para obtener datos confiables y probar
dicha hipotesis.

3.1.2 Modalidad

3.1.2.1 Modalidad observacional

El presente estudio aplicard una modalidad observacional de investigacion puesto
que se realizara un andlisis u observacién del comportamiento del consumidor de
productos textiles en la comunidad de Llicacama en la parroquia de Salasaka y su
relaciéon con la Demanda en el sector. El investigador no efectuard ninguna
manipulacion sobre el objeto de estudio al ser el tema de investigacion de orden
social, es decir, se procedera solamente a apreciar el desenvolvimiento de la muestra
en su contexto, como mencionan Herndndez, Ferndndez, & Baptista (2014) La
investigacion observacional o no experimental se define aquellos que no realizan
manipulacion en la variables, es decir solo se observa hechos desde su entorno para
después poder analizar. Ademas cabe resaltar que en esta investigacion las variables
independientes suceden y es imposible alterar, influir y no tiene control de las

variables, ya que esta sucedio al igual que sus efectos.
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3.1.2.2 Observacional transversal

Los estudios transversales o también conocidos como transeccional realizan
observaciones y recopilan datos en un momento y tiempo especifico. Este disefio se
fundamenta en recopilar los datos Unicos. De esta manera, describir las variables y
analizar su acontecimiento en un solo momento Hernandez, Ferndndez, & Baptista
(2014).

Este tipo de investigacion aplica encuestas o cuestionarios dirigidos tanto a los
consumidores de productos textiles de la comunidad de Llicacama en la parroquia
Salasaka en un momento especifico del tiempo, es decir una sola vez, no de manera
periodica y a la misma muestra con el fin de determinar los factores que afecta en la

Demanda de los productos textiles.

3.1.2.3 Retrospectiva

La presente investigacion aplica una modalidad retrospectiva puesto que las
caracteristicas de los factores determinantes de la demanda seran identificados apartir
de estructuracion de la variable dependiente, es decir para determinar la composicion
de la causa se procedera a realizar un analisis del efecto. Este tipo de disefio, analiza
los hechos a partir de la variable dependiente, en la que se efectla en un instante
especifico en el tiempo Herndndez, Ferndndez, & Baptista (2014).

3.1.2.4 Analitica

En este tipo de investigacion se procedera a realizar un analisis de las variables con
la finalidad de determinar la relacién existente de estas. También se procedié a
descomponer cada factor determinante de la demanda de productos textiles, es decir,
que se identificaron cuatro tipos de factores de incidencia como sin: el factor
cultural, el social, psicologico y personal. El estudio analitico es un tipo de disefio
que tiene como fin evaluar, analizar mediante métodos sistematicos para identificar
las variables existentes por medio de la descomposicion de los elementos que

conforman una variable (Cegarra, 2004).
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3.1.3 Nivel o tipo de Investigacion

3.1.3.1 Nivel exploratorio

Al no existir un estudio previo en la que se puede tomar como referencia, para
poder determinar los factores que inciden en la decision de compra de los
consumidores de Salasaka, que sugiere Barron & D'Aquino (2007) se fundamenta
principalmente en &reas o comportamiento que no estan sustentadas en el desarrollo
0 que el investigador trata problemas relativamente desconocidos, estas tienen como
finalidad familiarizarse con cualquier tipo de escenarios antes de proponer un

problema bien definida.

3.1.3.2 Nivel descriptivo

Este tipo de investigacion es muy importante para describir a los consumidores de
Salasaka de 20 a 54 afios, puesto que describe los resultados de la encuesta a traves
de tablas y gréaficas con la finalidad de determinar los gustos y preferencias de los
consumidores de la parroquia Salasaka. Como menciona Bernal (2010) desempefia
un papel importante en el estudio descriptivo, ya que tiene como propdsito identificar
ciertas particularidades de una investigacion y su descripcion especifica de las
partes, clases y categorias de este estudio, cabe mencionar que en este estudio no
realizan explicaciones o razones que ocurren a los fendbmenos. Ademas, esta
investigacion sigue una serie de procedimientos y es reconocible ante el investigador.
La investigacion descriptiva conlleva especialmente en técnicas tales como la

encuesta, la entrevista, la observacién y revisién documental.

3.1.3.3 Nivel correlacional

En este tipo de investigacion se realiza analisis econométrico con la finalidad de
identificar la relacion entre la variable dependiente e independiente. Para Fidias
(2012) la investigacion correlacional tiene como finalidad establecer el nivel de
relacion existente entre dos o mas las variables, para luego ser realizada el proceso
de medicion de las variables y luego aplicar las pruebas de hipotesis correlacionales

y la metodologia estadistica, es decir ante una alteracion de una variable influye
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directamente el cambio de la otra variable. De igual manera, Bernal (2010) define a
un punto significativo, es decir examina la relacion existente entre las variables o sus
respectivos resultados, ante una alteracion de un factor intervienen directamente en

un cambio del otro.

3.1.4 Poblacion y Muestra

3.1.4.1 Poblacién

La poblacion investigada se encuentra ubicado en Salasaka, cabe resaltar, que existe
una poblacion total de 5886 habitantes segun los registros obtenidos del Instituto
Nacional de Estadisticas y Censo (INEC). De ahi se decide realizar una investigacion
a los consumidores de Salasaka, de 20 a 54 afios edad, que de acuerdo al censo
realizado por el Inec entre hombres y mujeres suman 2634, se tomo este segmento de
jovenes y adultos , debido a que los jovenes de 20 afios no pueden tener ningun
impedimento laboral para poder tener sus propios ingresos y constituye una
poblacion efectiva con la que se va estudiar. Las caracteristicas de la poblacion se
sustenta en el criterio de Fidias (2012) que determina que la poblacion o también se
denomina como poblacion objetivo se define como la agrupacion definido e
indefinido de individuos que conforman y adquieren caracteristicas similares, las
cuales son amplias para soluciones de una investigacion. Estas definen al problemay

objetivos de una investigacion.

Tabla 5. Poblacion

GRUPOS DE EDAD HOMBRE | MUJER |TOTAL

Menor a un afio a 14 afios 1145 1219 2364
De 15 a 54 afios 1224 1410 2634
De 55 a 99 afios 415 473 888

2784 3102 5886

Fuente: Inec (2010)
Elaborado por: Maria Masaquiza
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3.1.4.2 Muestra

La muestra es una parte de una poblacion de estudio que recoge datos bien definidos
y precisos. El interés del investigador es que la muestra sea bastante significativa
estadisticamente para su correcta delimitacion. Hernandez, Fernandez, & Baptista
(2014).

Muestreo de juicio o experto.- el investigador escoge a los individuos objeto de
estudio a traves de su conocimiento profesional. EI misma que pueden basarse en
otros estudios anteriores similares. Como menciona Aznar Santiago (2015) es un
método de muestreo no probabilistico, en el cual el sujeto especializado en la
investigacion selecciona elementos muestrales. A traves de su criterio personal
adoptara o no dichas unidades muestrales. La principal restricion depende del nivel

de conocimiento del individuo que elige, es decir que limita el marco muestral.

El muestreo aplicado fue el de juicio del experto, debido a la naturaleza de la
afluencia de los consumidores de productos textiles de la localidad. Esto se da debido
a que los compradores de productos provienen no solamente de la comunidad, sino
que su residencia puede estar localizada en otros sectrores de la parroquia Salasaka,
de la provincia o del pais. En consecuencia, se identifico un tamafio muestral de 30
individuos, cuya informacion encuanto a habitos de consumo sera obtenida en el

lugar de compra; es decir en los centros comerciales de la comunidad Llicacama.

3.1.5 Fuentes primarias y secundarias

En la estructura de la presente investigacion se utilizé informacion de fuentes
primarias que se obtuvo mediante una encuesta dirigida a personas que adquieren
productos de textiles. También se procedié a utilizar informacion de fuentes
secundarias referentes al elemento humano gestor de la produccion de productos
textiles, como es la localizacion de informantes, sensibilizacién y motivacion de los
mismos para la fase de compilacion; recopilacion de aspectos diferentes a la técnica,

proceso, materiales y maquinaria en el proceso de produccion.
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3.1.6 Operacionalizacion de la variable

Tabla 6. Variable Independiente

Categoria Dimensiones Indicadores items Técnicas de recoleccion
Etnia ¢ Como se considera usted? Encuesta
. ;Sefiale la clase social que Ud. se
Clase social e q Encuesta
considera?
¢Ud. pertenece a una asociacién con
Factor cultural Subcultura el cual se |dent|f!que y comparta sus Encuesta
gustos y preferencias?
Tendencia de
consumo en ¢Ud. en qué ocasiones utiliza los Encuesta
ocasiones productos textiles de Salasaka?
especiales
Influencia de los
amigos en el local | La opinion de mis amigos influye en la Encuesta
comercial de preferencia por algin local comercial
adquisicion de ropa
Influencia de los
Concepto.- La amigos en la La opinién de mis amigos influye en la Encuesta
adquisicion del adquisicion del preferencia por algin tipo de ropa en
consumidor producto especial
percibe una Influencia de la
gran familia en la La opinién de mi familia prevalece al Encuesta
aglomeracion adquisicion del momento de adquirir los productos
de fa_ctlores producto textiles
sociales, Opinién sobre el | Otras personas piden mi opinién sobre
culturales . e - Encuesta
| ' tipo de ropa queé tipo de ropa les conviene comprar
pe_rsolrja esy Factor social Influencia del
Est'go 1%%::((:)0:. artista o de lideres | La ropa que compro esté acorde con mi Encuesta
St Sﬂ res en la adquisicion artista favorito o lideres de opinion
diréztalrjril::te a del producto
Preferencias Mis amigos y yo preferimos vestirnos
la toma de - - Encuesta
S comunes con el mismo estilo
decision del - - -
. Influencia de la La marca de la ropa influye en mi
consumidor. La L Encuesta
c marca decision de compra
mayoria de Influencia de la | La tv influye en mi forma de vestir y de
satisfactores television comprar Encuesta
debe tener en infl o del P
cuenta que no ntluencia de .
se puede cuidado de la Cuido de que la ropa que uso mantenga Encuesta
controlar estos imagen personal | mi imagen ante la sociedad
tipos de Miembro familiar ¢En su familia por lo general quien
caracteristicas, que decide la toma la decision para adquirir un Encuesta
compra producto textil es?
pero €8 Actualment tividad laboral |
. ; Actualmente su actividad laboral la
fundamental Actividad Laboral | ¢ q ~ , Encuesta
tomar en — esempefia como?
abitos ~
cuenta. DITOS y ¢Sefiale los deportes que Ud.
actividades - Encuesta
- Usualmente practica?
deportivas
Pasatiempos ¢De las siguientes actividades sefiale Encuesta
favoritos los pasatiempos que Ud. participa?
. ; Actualmente la mayor parte ingresos
Destino de Ingresos ¢ . yor p g Encuesta
se destina a gastos del hogar?
Factor personal - A
¢En promedio cuanto gasta Ud.
Gastos Mensuales s
en Ropa mensualmente en _adqumr productos Encuesta
textiles?
Productos textiles ¢Sefiale las prendas de vestir que Ud. Encuesta
qué mas compra mas compra?
Luaar de Es mejor adquirir directamente del
ga productor ya que puedo realizar un
preferencia para la - - Encuesta
compra mejor acabado, confeccién y el color

gue a mi gusta
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Caracteristicas de

Usualmente al comprar productos

Factor
psicolégico

cuanto al producto

adquirido

comerciales de la parroquia Salasaka?

adquisicion de un | textiles, tomo en cuenta la calidad antes Encuesta
producto textil que el precio
Capacidad de pago ¢El precio en que adqylero la ropa es de Encuesta
acorde a la capacidad de pago?
Accesibilidad del | ¢El precio satisface completamente mis
. . Encuesta
precio necesidades?
Caracteristicas de .
S Prefiero comprar productos lana de
adquisicion de un . Encuesta
. borrego porque es més durable
producto textil
Influencia de la
moda en la ¢Al momento de adquirir los productos Encuesta
adquisicion del textiles Ud. prefiere?
producto
Preferencia de lugar Usted prefiere comprar en Salasaka? Encuesta
de compra
L ¢Como califica Ud. su experiencia de
Experiencia de g
adquirir un producto en locales Encuesta
compra :
comerciales?
Perspectivas del Considero que la ropa extranjera o
comprador en productos elaborados con hilo sintético Encuesta
cuanto al material | es mejor que los productos elaborados
del producto de lana
Preferencias del
consumidor en Prefiero comprar ropa importada antes
cuanto a la compra . Encuesta
que la nacional
de los productos
textiles
Preferencias del Me gusta mucho la ropa elaborada por
) AR - Encuesta
consumidor en magquinaria industrial
cuanto a la forma Me gusta mucho la ropa producida
de produccién de g manualmenrze P Encuesta
textiles
Es mejor comprar de locales
Lugar de ial o eledi
referencia para la COmETCIales ya que puedo elegir Encuesta
P diversos colores, disefios, marcas y
compra
tallas
Caracteristicas de A~ .
S ¢ Qué caracteristicas toma usted en
adquisicion de un o . Encuesta
. cuenta para adquirir un producto textil?
producto textil
Tendencia de ¢En qué época del afio tiende usted a
consumo en cuanto A Encuesta
. ~ comprar un producto textil?
a época del afio
N|v_el de . ¢Usted esté satisfecho con los
Satisfaccion en
productos que oferta en los locales Encuesta

Elaborado por: Maria Masaquiza

Tabla 7. Variable Dependiente

Categoria

Dimensiones

Indicadores

Items

Técnicas de recoleccion

Concepto.- La
demanda es la
cantidad de un
bien que los
consumidores
estan dispuestos
en comprar para
satisfacer su
necesidad.

Frecuencia de
consumo

Frecuencia de
adquisicion de
productos textiles

¢Con que frecuencia adquiere
productos de caracter textil al afio, esto
incluye anaco, bayeta, poncho, reboso,

faja, shigras, sandalias y otros?

Encuesta
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3.1.7 Plan de Procesamiento de Informacién

El proceso la informacion obtenida a través de las diferentes técnicas e instrumentos

se procedio de la siguiente manera:

e Revision critica de la informacion recogida; es decir limpieza de informacion
defectuosa: contradictoria, incompleta, no pertinente, etc.

e Repeticion de la recoleccion, en ciertos casos individuales, para corregir
fallas de contestacion.

e Tabulacion o cuadros segun variables de cada hipotesis: manejo de
informacion, estudio estadistico de datos para presentacion de resultados.

e El tratamiento de la informacion obtenida se efectuara por medio del software
estadistico SPSS y Excel

e Representaciones gréaficas.

e Interpretacion de Resultados

Por otro lado, se procedera a realizar un analisis cualitativo de las caracteristicas de
los consumidores basdndose en un anélisis inferencial que permita por medio de
datos estadisticos, determinar el grado de relacion existente entre las preferencias de
los consumidores y la demanda de productos textiles en la comunidad de Llicacama a

través de la inferencia estadistica Bernal (2010).
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4 RESULTADOS

4.1 Principales Resultados

Datos generales

20-25
26-29
30-38
Total

CAPITULO IV

Tabla 8. Edad

Frecuencia
11
13
6
30

Fuente: Investigacién del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Gréfico 7. Edad

Edad

Fuente: Investigacion del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Segun las encuestas realizadas a

Porcentaje

37

43

20

100
m20-25
W 26-29
m30-38

los consumidores de 20 a 54 afios se realiza el

levantamiento de informacion de cuerdo a la edad, la mayoria de los consumidores

encuestadas se ubica en los 26 a 29 afios, seguido por jovenes de 20 a 25 afios y en

menor proporcién los consumidores de 30 y 38 afios como se observa en la gréafica. Nos

permite conocer los gustos y preferencias de los consumidores de acuerdo al rango que

va cambiando el gusto.
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Tabla 9. Género

Frecuencia Porcentaje
Femenino 20 67
Masculino 10 33
Total 30 100

Fuente: Investigacion del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Grafico 8. Género

Género

® Femenino

B Masculino

Fuente: Investigacién del campo (2017)

Elaborado por: Maria Masaquiza

Segun la encuesta realizada a los consumidores de productos textiles de 20 a 54
afios la mayoria de los encuestados es del género femenino con un porcentaje
significativo al del masculino. A través de esta pregunta se puede determinar si
depende del género para adquirir los productos textiles en locales comerciales

permitiendo identificar qué motiva a comprar.
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Tabla 10. Estado Civil

Frecuencia Porcentaje
Sotero/a 15 50
Casado/a 13 43
Divorciado/a 2 7
Total 30 100

Fuente: Investigacion del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Grafico 9. Estado Civil

Estado Civil

M Sotero/a
W Casado/a

m divorciado/a

Fuente: Investigacién del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Segun la encuesta realizada el 50% de los consumidores son solteros, mientras que 43%
de consumidores son casados, 7% se encuentran consumidores divorciados. Al conocer
estado civil de los consumidores nos permite conocer si la variable influye directamente

con los gustos y preferencias.
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Tabla 11. Nivel de Educacién

Frecuencia Porcentaje
Ninguno 6 20
Secundario 11 37
tercer nivel 13 43
Total 30 100

Fuente: Investigacion del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Grafico 10. Nivel de Educacion

Nivel de Educacion

H Ninguno
B Secundario

M tercer nivel

Fuente: Investigacién del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Segun las encuestas realizadas se determinaron que el 43% de los consumidores
tienen titulo de tercer nivel, el 37% de los consumidores apenas han terminado la
secundaria, mientras que el 20% no tiene ningun nivel educativo. Mediante esta
pregunta podemos determinar si el nivel de educacion influye al momento de

comprar productos textiles.
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Tabla 12. Ingresos Familiares

Frecuencia Porcentaje
menor 300 9 30
301 a 400 5 17
401-600 8 27
mas de 600 8 27
Total 30 100

Fuente: Investigacion del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Grafico 11. Ingresos Familiares

Ingresos familiares

® menor 300

m301a400

m 401-600
mas de 600

Fuente: Investigacion del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Segun las encuestas realizada se puede determinar que el 30% de familias tienen
ingresos menores a 300 ddlares, mientras que el 27% son ingresos entre 301 a 600
dolares, el 16% tienen ingresos mas de 600 délares. Mediante esta pregunta se puede
determinar si depende de los ingresos familiares para poder adquirir productos de
caréacter textil. Es decir, se evidenciara si las familias que tienen ingresos altos tienen

mayor afluencia en adquirir dichos productos o es independiente de los ingresos.
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Pregunta N.-1: { Actualmente su actividad laboral la desempefia como?

Tabla 13. Actividad Laboral

Frecuencia Porcentaje
Empleado publico 5 17
Empleado privado 10 33
Independiente 7 23
No trabaja 8 27
Total 30 100

Fuente: Investigacion del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Gréafico 12. Actividad Laboral

Actividad Laboral

17%
27% l J Empleado publico

Empleado privado

339
23% ﬂ Independiente

No trabaja

Fuente: Investigacion del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Segun la encuesta realizada a los consumidores de productos textiles de 20 a 54 afios,
el 33% se encuentran laborando como empleados privados; mientras que el 27% no
se encuentra laborando, es decir que, se encuentra desempleada, el 23% se dedican
a diferentes actividades tales como: productores de artesanias y vestimentas
autoctonas de Salasaka, agricultura, comerciantes, sastreria y entre otros. El fin de
esta pregunta es determinar si los consumidores poseen Sus propios ingresos o
depende de un miembro del hogar. De la proporcion de la muestra que afirmo estar
empleada, existe un importante componente de personas que laboran dentro del
sector privado y otro porcentaje de individuos que son independientes. También se
aprecia que una importante cuota de la muestra se encuentra desempleada, lo que
limitaria la demanda de los productos textiles; es necesario tomar en cuenta este

factor como determinante de los habitos de compra de la poblacion.
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Pregunta N.-2: ;Sefale los deportes que usted usualmente practica?
Tabla 14. Habitos y actividades deportivas

Frecuencia Porcentaje

Futbol 8 27
indor 8 27
Rumba terapia 2 7
Juegos ancestrales 2 7
Trote 3 10
Ninguno 7 23

Total 30 100

Fuente: Investigacion del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Grafico 13. Habitos y actividades deportivas

Deporte

H Futbol

M Indor
Rumba terapia
Juegos ancestrales

M Trote

® Ninguno

Fuente: Investigacion del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Mediante esta pregunta se pretende conocer el estilo de vida que tienen los
consumidores de 20 a 54 afios de edad, para lo cual se investiga mediante los
deportes que practican, obteniendo como resultado que la mayoria se dedica al futbol
e Indore tanto hombres y mujeres en un 27%, mientras que el 23% no practican
ningun deporte, 10% sale a trotar en las madrugadas, 7% juega juegos ancestrales
como el wayro solo hombres y 6 % va a las rumbas terapias que realizan los fines de
semana. El fin es conocer si el estilo de vida de los consumidores depende o no de
las actividades que realiza en sus tiempos libres, los gustos y las preferencias al
comprar pueden ser influenciados por estos. La mayor parte de los encuestados
realizan actividades deportivas, lo que supone que la actividad deportiva es una
importante caracteristica del estilo de vida de los consumidores.
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Pregunta N.-3: ¢De las siguientes actividades sefiale los pasatiempos que Ud.

participa?
Tabla 15. Pasatiempos Favoritos
Frecuencia Porcentaje

Uso de redes sociales 13 43

Salir con amigos 7 23

Escuchar mdasica 5 17

Leer 1 3

Navegar en internet 4 13
Total 30 100

Fuente: Investigacion del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Gréfico 14. Pasatiempos Favoritos
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Fuente: Investigacion del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

A través de esta pregunta se pretende conocer el estilo de vida que tiene el
consumidor de 20 a 54 afos, para cual indaga los pasatiempos, obteniendo como
resultado el uso de redes sociales en un 44%, mientras que el 23% prefiere salir con
los amigos, y el 17% escucha musica, mientras que el 13% prefiere navegar en
internet  indagando investigaciones académicas y 3% prefiere leer alcanzando
porcentajes minimos. El fin de esta pregunta es determinar si los consumidores
comparten similares gustos y preferencias de los productos textiles, ademés pretende
definir si son influenciados. La mayor parte de los encuestados utiliza redes sociales,
lo que supone que el pasatiempo favorito es una importante caracteristica del estilo
de vida de los consumidores. Bajo esta primicia se destaca la importancia de
desarrollar productos textiles enfocados a satisfacer este tipo de necesidades.
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Pregunta N.-4: ; CoOmo se considera usted?
Tabla 16. Etnia

Frecuencia Porcentaje
Indigena 29 97
Mestizo 1 3
Total 30 100

Fuente: Investigacion del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Gréafico 15. Etnia
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Fuente: Investigacién del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

A través de esta pregunta pretende conocer si la autodefinicion de los consumidores
influye en la adquisicion de productos textiles, obteniendo como resultado que el
97% se consideran indigenas y el 3% se considera mestizos pero adquieren el
producto textil ya que convive dentro de la comunidad. La mayor parte de los
encuestados pertenecen etnia indigena, lo que supone que la etnia es una importante
para desarrollar productos textiles enfocados a satisfacer este tipo de necesidades.
Bajo esta primicia se destaca la importancia de desarrollar productos textiles
enfocados a satisfacer este tipo de necesidades. La mayoria de los consumidores son
indigenas que adquieren los productos textiles.Sin embargo, hay una proporcién que
no son indigenas, que muchas veces adquieren la vestimenta solo por afinidad con su
conyuge. La mayor parte de la produccion local es consumida los mismos

pobladores.
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Pregunta N.-5: ¢Sefale la clase social que Ud. se considera?
Tabla 17. Clase Social

Frecuencia Porcentaje
A 1 3
B 2 7
C+ 9 30
C- 9 30
D 9 30
30 100

Fuente: Investigacion del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Grafico 16. Clase Social

Clase Social

BA
mB

C+

Fuente: Investigacion del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

A través de esta pregunta pretende conocer el estrato social de los consumidores que
se define por estratos de acuerdo Instituto Nacional de Estadisticas y Censo (INEC).
Obteniendo como resultado el 30% que es el estrato C+ como medio, C- medio
bajo y la de menor; mientras que el 7% se ubica el estrato B como medio alto y A
como mejor posicién econdmica con un 3%. La mayor parte de los encuestados
pertenecen a un estrato social C+, C- y D, lo que supone que el estrato social es
importante para desarrollar productos textiles enfocados a satisfacer este tipo de

necesidades.
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Pregunta N.-6: (Al momento de adquirir los productos textiles Ud. prefiere?
Tabla 18. Influencia de la Moda en la adquisicion del producto

Frecuencia Porcentaje

Productos textiles a la moda vy es el primero en adquirir una 13 43
nueva tendencia
Productos textiles a la moda con prontitud pero con 3 10
precaucién
Productos textiles a la moda antes que el promedio de las 2 7
personas
Una innovacién en productos textiles después que la gran 1 3
mayoria la adquirido
Una innovacidn en productos textiles cuando casi es una 11 37
tradicién

Total 30 100

Fuente: Investigacion del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Gréfico 17. Influencia de la Moda en la adquisicion del producto
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Elaborado por: Maria Masaquiza

Mediante esta pregunta se puede identificar las caracteristicas de los consumidores
de la parroquia de Salasaka a través de su preferencia en la moda obteniendo como
resultado que la mayoria pretende ser el primero en adquirir los productos textiles
con una nueva tendencia en un 43%, seguidamente se inclinan a adquirir los
productos textiles a la moda con prontitud pero con cautela en un 37%, el 10%
prefiere adquirir los productos textiles a la moda antes del promedio de
consumidores, 7% se inclina en adquirir después que la gran mayoria de
consumidores haya adquirido y 3% adquiere cuando casi es una tradicion de
comprar. Es impredecible conocer cuanta significancia es para los consumidores

estar a la moda ya que con ello mejoraria necesidades de los consumidores.
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Pregunta N.-7: ¢Ud. pertenece a una asociacién con el cual se identifique y
comparta sus gustos y preferencias?
Tabla 19. Subcultura

Frecuencia Porcentaje
Sl 27 90
NO 3 10
Total 30 100

Fuente: Investigacion del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Grafico 18. Subcultura
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Fuente: Investigacion del campo (2017)

Elaborado por: Maria Masaquiza
Segun la encuesta realizada a los consumidores de 20 a 54 afios pertenecen grupos
minoritarios o subculturas que comparten sus gustos y preferencias al momento de
adquirir los productos textiles en un 90% tales como: Galeria de la mujer Salasaka,
reunion de todos los pobladores, mingas y etc. En un 10% no pertenecen a ningln
grupo o asociacion ya que no dispone de tiempo. Cabe mencionar este es uno de los
factores que se ven influenciados en la decision del consumidor al momento de

adquirir los productos textiles de acuerdo a la nueva tendencia.
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Pregunta N.-8: ¢Ud. en qué ocasiones utiliza los productos textiles de Salasaka?
Tabla 20. Tendencia de consumo en ocasiones especiales

Frecuencia Porcentaje
Fiestas ancestrales 3 10
Finados 14 47
Exposiciones 3 10
Evento cultural 10 33
Total 30 100

Fuente: Investigacion del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Grafico 19. Tendencia de consumo en ocasiones especiales
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Fuente: Investigacion del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

A través de esta pregunta se puede determinar en qué ocasiones especiales existe la
demanda de productos textiles, obteniendo como resultado que finados tiene mayor
significancia para los consumidores de la parroquia Salasaka en un 47%,
seguidamente los eventos culturales tiene mucha importancia ya existen encuentros
culturales de diferentes etnias y culturas en un 33%, mientras que el 10% se
encuentra entre fiestas ancestrales y exposiciones académicas. La mayor parte de los
encuestados utilizan la vestimenta de caracter textil en finados, lo que supone que la
tendencia de consumo en ocasiones especiales es importante para desarrollar

productos textiles enfocados a satisfacer este tipo de necesidades.
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Pregunta N.-9: ¢De las siguientes afirmaciones sefiale el nivel de acuerdo o
desacuerdo en una escala del 1 al 5, en la que 1 significa totalmente en
desacuerdo, 2 en desacuerdo, 3 ni acuerdo ni desacuerdo, 4 en acuerdo y 5
totalmente en acuerdo?

Tabla 21. Influencia de los Factores sociales

Totalmente ni acuerdo

En .
en desacuerdo n
desacuerdo desacuerdo

En Totalmente

Total
acuerdo en acuerdo

La opinién de mis amigos
influye en la preferencia
por algun local comercial
de ropa

La opinién de mis amigos
influye en la preferencia
por algun tipo de ropa en
especial

La opinién de mi familia
prevalece al momento de
adquirir los productos
textiles

Otras personas piden mi
opinion sobre qué tipo de 9 12 6 2 1 30
ropa les conviene comprar

La ropa que compro esta

acorde con mi artista 7 7 5 9 2 30
favorito o lideres de opinién

Mis amigos y yo preferimos

vestirnos con el mismo 4 4 7 6 9 30
estilo

La marca de la ropa influye
en mi decision de compra
La tv influye en mi forma
de vestir y de comprar
Cuido de que la ropa que
uso mantenga mi imagen 10 1 3 11 5 30
ante la sociedad

Fuente: Investigacion del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

10 7 2 4 7 30

10 6 2 6 6 30
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Gréfico 20. Influencia de los Factores sociales
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Fuente: Investigacion del campo (2017)

Elaborado por: Maria Masaquiza

A través de esta pregunta se pretende determinar la decision de compra del
consumidor, la cual se decide investigar el grado de influencia de los amigos por un
local en un 33% no se ven influenciados por los amigos, el 23% acepta que se ven
influenciado por los amigos y el proporcional no esta de acuerdo ni desacuerdo.
Mientras tanto el grado de influencia de los amigos al momento de la comprar. Es
decir que el 30% no se ven influenciados por los amigos, el 10 % afirma estar
influenciados por los amigos y el proporcional no esta de acuerdo ni desacuerdo. Al
momento de determinar no existe alto nivel de influencia. Por lo tanto, diversifica los
gustos y preferencias de los consumidores de acuerdo a la nueva tendencia.

La finalidad es identificar los factores sociales que se interponen en la decision de
compra de los consumidores, La mayoria de los consumidores manifiesta que la
opinidn de la familia no influye en la decision de compra en un 53% y toman solos la
decision de adquirir un producto de caréacter textil, el 40% la opinion de la familia
prevalece en la decision de compra y el proporcional no esta de acuerdo ni

desacuerdo. A través de esta pregunta se puede determinar el nivel de influencia de la
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persona encuestada frente a sus amigos, parientes y familiares. Obteniendo como
resultado que el 70% de consumidores no incurre en decisiones de sus amigos y el
10% manifiesta que no toman decisiones de adquirir solos. Mediante esta pregunta se
logra determinar la influencia de lideres de opinién y artistas. Obteniendo como
resultado que el 46% de consumidores no son influenciados, el 37% se ve
influenciados y el proporcional no sabe. A través de esta pregunta es establecer el
nivel de influencia de vestir comin que los amigos, obteniendo como resultado que
el 50% se ven influenciados, el 26% ratifica no estar influenciado por estos y el
proporcional no estd de acuerdo ni desacuerdo. Con respecto, esta pregunta es
determinar si la marca influye en la decisién de compra, como resultado el 57% la
marca influye en la decisién de compra del consumidor, 37% ratifica no estar
influenciados por estos atributos. A través de esta pregunta podemos determinar el
nivel de influencia de la tv en los consumidores, como resultado que el 47% ratifica
estar influenciado, 40% manifiesta no estar influenciado por estos medios y el
proporcional no estd de acuerdo ni desacuerdo. Finalmente se investiga el nivel de
influencia del status del consumidor, obteniendo como resultado que el 54% se ve
influenciado, 36% manifiesta no estar influenciado el proporcional no estd de

acuerdo ni desacuerdo.
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Pregunta N.-10: ¢ Actualmente la mayor parte ingresos se destina a gastos del

hogar?
Tabla 22. Destino de Ingresos

Frecuencia Porcentaje
Ropa 12 40
Tecnologia 7 23
Diversion 5 17
Ahorro 5 17
Otros 1 3
Total 30 100
Fuente: Investigacion del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza
Gréfico 21. Destino de Ingresos
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Elaborado por: Maria Masaquiza
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A través de esta pregunta se puede determinar el gasto que asigna el consumidor

para la compra de ropa, con el objetivo de asignar una proyeccién del gasto. Como

resultado la mayoria asigna sus gastos para la ropa en un 40%, mientras que el 23%

lo asigna para gastos en tecnologia, tanto para diversién y ahorro se asigna el 17% y

3% otros gastos. La mayor parte de los encuestados asigna sus ingresos para la

adquisicién de ropa, lo que supone que el destino de ingresos es importante para

desarrollar productos textiles enfocados a satisfacer este tipo de necesidades.
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Pregunta N.-11: (En promedio cuanto gasta Ud. mensualmente en adquirir
productos textiles?
Tabla 23. Gastos Mensuales en Ropa

Frecuencia Porcentaje
51 a 150 7 23
151 a 250 12 40
251 0 mas 11 37
Total 30 100

Fuente: Investigacion del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Gréfico 22. Gastos Mensuales en Ropa
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Fuente: Investigacion del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

El fin de esta pregunta es determinar el gasto mensual que asignan los consumidores
para la compra de productos textiles, como resultado se obtiene que el 40% de
compradores asignan entre 151 a 250 para adquisicion de una prenda, el 37% gastan
aproximadamente entre 251 0 mas en comprar y 23% gasta entre 51 a 150 dolares.
Cabe mencionar, el costo del producto textil son muy caros, debido por el tiempo de
elaboracion. La mayor parte de los encuestados asigna los gastos mensuales de 151 a
250 dolares, lo que supone que los gastos mensuales prevalecen para desarrollar

productos textiles enfocados a satisfacer este tipo de necesidades.
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Pregunta N.-12: ¢ Usted prefiere comprar en Salasaka?

Tabla 24. Preferencias de un lugar de compra

Frecuencia
Elegancia 3
Variedad de productos 15
Productos disposicion del cliente 8
Atencion 4
Total 30

Fuente: Investigacion del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Graéfico 23. Preferencias de un lugar de compra
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Fuente: Investigacion del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Se determina que el consumidor prefiere en comprar en Salasaka por su variedad de
productos en un 50%, mientras que el 27% adquiere por la disposicion del cliente,
13% por la atencién que brinda en los centros comerciales y 10 % manifiesta por la
elegancia del centro comercial. Con el fin de determinar la preferencias de comprar
en un local comercial. La mayor parte de los encuestados prefieren adquirir en
Salasaka por la variedad de productos que ofrece, lo que supone que el lugar de

compra es importante para desarrollar productos textiles enfocados a satisfacer este

tipo de necesidades.
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Pregunta N.-13: ;Sefiale las prendas de vestir que Ud. mas compra?

Tabla 25. Productos textiles qué més compra

Frecuencia Porcentaje
Anaco 12 11
Bayeta 17 16
Poncho 12 11
Reboso 3 3
Faja 16 15
Collares 12 11
Shigras 9 8
blusas 14 13
sandalias 14 13
Total 109 100

Fuente: Investigacién del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Gréfico 24. Productos textiles qué méas compra
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Fuente: Investigacién del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Los productos textiles ofertadas en el local comercial que tiene mayor demanda son
faja y bayeta alcanzando un porcentaje mayor con un 15%, el 13% blusas y
sandalias, mientras que el 11% anaco, collares y poncho, 8% adquieren la shigras y
3% reboso. La mayor parte de los encuestados realizan una compra significativa de
bayeta, faja, blusas y sandalia, lo que supone que el producto textil que mas
adquieren es importante para desarrollar productos textiles enfocados a satisfacer

este tipo de necesidades.
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Pregunta N.-14: ;Como califica Ud. su experiencia de adquirir un producto en
locales comerciales?

Tabla 26. Experiencia de comprar en un local

Frecuencia Porcentaje
Muy buena 15 50
Buena 11 37
Regular 4 13
Total 30 100

Fuente: Investigacion del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Grafico 25. Experiencia de comprar en un local
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Fuente: Investigacién del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Se determina que el consumidor menciona que han recibido una magnifica atencion

y amabilidad por parte de los vendedores con un 50%. Por lo tanto, el consumidor se

motiva y obtiene una mejor experiencia. La mayor parte de los encuestados han

tenido una experiencia satisfecha, lo que supone que la experiencia de comprar en

locales es importante para desarrollar productos textiles enfocados a satisfacer este

tipo de necesidades.
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Pregunta N.-15: ;De las siguientes afirmaciones sefiale el nivel de acuerdo o
desacuerdo en una escala del 1 al 5, en la que 1 significa totalmente en desacuerdo, 2
en desacuerdo, 3 ni acuerdo ni desacuerdo, 4 en acuerdo y 5 totalmente en
desacuerdo?

Tabla 27. Preferencias de compra

Totalmente En Ni acuerdo En Totalmente Total
en desacuerdo  ni acuerdo en acuerdo
desacuerdo desacuerdo

Considero que la ropa

extranjera o productos

elaborado con hilo sintético 16 8 5 1 0 30
es mejor que los productos

elaborados de lana

Prefiero comprar ropa
importada antes que la 17 5 5 1 2 30
nacional

Me gusta mucho la ropa

. 12 4 4 3 7 30
producida manualmente
Es mejor comprar de locales
comerciales ya que puedo 1 4 6 ) 4 30

elegir diversos colores,
disefios, marcas y tallas

Es mejor adquirir

directamente del productor

ya que puedo realizar un 8 6 4 8 4 30
mejor acabado, confeccion y

el color que a mi gusta

Me gusta mucho la ropa
elaborada por maquinaria

Fuente: Investigacién del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

14 5 6 1 4 30
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Gréfico 26. Preferencias de compra
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Fuente: Investigacion del campo (2017)

Elaborado por: Maria Masaquiza

El proposito es conocer principales preferencias de la produccion acerca de los
productos textiles que los consumidores toma en cuenta al momento de adquirir el
producto. La gran parte de los compradores manifiesta que la calidad de los
productos elaborados en Salasaka es mejores, ya que son elaborados manualmente y
no con maquinaria industrial. Obteniendo como resultado el 50 % afirma que los
productos elaborados manualmente son mejores y durables. EI 64% de los
consumidores manifiesta que los producidos en maquinarias industriales son baja
calidad y pocos durables. En cuanto a lugares a los cuales acuden para adquirir los
productos industriales manifiestan que el 40% acuden a centros comerciales ya que
cuentan con variedad de productos y diversos colores, el 33% manifiesta que los
productos que adquieren directamente del productor son precios accesibles y que

puedo darle un mejor acabado.
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Pregunta N.-16: ¢De las siguientes afirmaciones sefiale el nivel de acuerdo o

desacuerdo en una escala del 1 al 5, en la que 1 significa totalmente en desacuerdo, 2

en desacuerdo, 3 ni acuerdo ni desacuerdo, 4 en acuerdo y 5 totalmente en acuerdo?
Tabla 28. Aspectos de capacidad de pago

Totalmente Ni acuerdo

En - En Totalmente
en ni Total
desacuerdo acuerdo  enacuerdo
desacuerdo desacuerdo
Usualmente al comprar
productos te>_<tlles, tomo en 23 10 3 13 20 100
cuenta la calidad antes que el
precio
Esta de acuerdo con la forma 23 13 30 ’3 0 100
de pago
El precio satisfaces
completamente mis 7 7 43 33 10 100
necesidades
Prefiero comprar productos
lana de borrego porque es 33 13 3 30 20 100

mas durable
Fuente: Investigacion del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Gréfico 27. Aspectos de capacidad de pago
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Fuente: Investigacion del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

La mayoria de los consumidores manifiesta que el 50% prefieren comprar productos
elaborados con lana de borrego ya que son muy apetecibles en el pueblo de Salasaka.
Mientras que el 43% afirma que el precio por los productos textiles satisface
completamente las necesidades pero no la forma de pago, el 43% no estan de
acuerdo que se toma en cuenta calidad antes que el precio esta muestra afirma que

dependen del precio para poder determinar la calidad.
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Pregunta N.-17: ¢Cuéntas veces adquiere productos de caracter textil al afio,

esto incluye anaco, bayeta, poncho, reboso, faja, shigras, ¢sandalias y

otros?
Tabla 29. Frecuencia de Consumo
Frecuencia Porcentaje
De 1 a 3 veces 14 47
De 4 a 6 veces 8 27
Mas de veces 8 27
Total 30 100

Fuente: Investigacion del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Gréfico 28. Frecuencia de Consumo
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Fuente: Investigacion del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Segun la encuesta realizada a los consumidores de 20 a 54 afios manifiesta que el
46% adquiere productos textiles de un rango de uno a tres veces al aflo ya que el
costo de estos productos textiles son representativos, mientras que el 27% es de 4 a
6 veces y mas de 6 veces. La mayor parte de los encuestados adquieren productos
textiles de 1 a 3 veces, lo que supone que la frecuencia de adquisicion de productos
textiles es importante para desarrollar bienes enfocados a satisfacer este tipo de
necesidades.
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Pregunta N.-18: ¢ Qué caracteristicas toma usted en cuenta para adquirir un
producto textil?

Tabla 30. Caracteristicas que toma en cuenta al momento de la compra

Frecuencia Porcentaje

Durabilidad 13 15
Calidad 24 29
Color 6 7
Talle adecuado 2 2
Terminacion 12 14
Confeccion 7 8
Acabado 8 10
Percepcién del tacto 4 5
Precio 8 10

TOTAL 84 100

Fuente: Investigacién del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Grafico 29. Caracteristicas que toma en cuenta al momento de la compra

Caracteristica que toma en cuenta al momento de la compra

M Durabilidad
M Calidad
Color
Talle adecuado
H Terminacion
H Confeccidn
M Acabado
M Percepcién del tacto

M Precio

Fuente: Investigacion del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Segun la encuesta realizada a los consumidores de productos textiles de 20 a 54 afios,
el 29% toma en cuenta la calidad al momento de adquirir, mientras que el 15%
toma en cuenta la durabilidad, 14% la terminacion de los productos textiles, 10% el
color y precio, 8% la confeccion de los mismos, 7% color y 2% talle adecuado. Con
el fin de determinar qué caracteristicas toma en cuenta al momento de adquirir los
productos de caracter textil. Cabe mencionar que las caracteristicas que mas se
destaca son calidad, durabilidad, terminacion, color y precio las cuales influyen al

momento de realizar la compra.
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Pregunta N.-19: ¢En su familia por lo general quien toma la decision para adquirir
un producto textil es?

Tabla 31. Miembro de la familia que decide la compra

Frecuencia Porcentaje
Madre 9 30
Padre 8 27
Hijos 2 7
Otros 11 37
Total 30 100

Fuente: Investigacion del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Gréfico 30. Miembro de la familia que decide la compra

Miembro familiar de la decide la compra

B Madre
M Padre
M Hijos

Otros

Fuente: Investigacion del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

A través de esta pregunta se pretende conocer si un miembro de la familia influye al
momento de realizar la compra, obteniendo como resultado el 36% toman
decisiones personal no influye la decisién del miembro del hogar en las decisiones
que toma, el 30% toma la decision la madre, mientras que el 27% toma la decision el
padre y el 7% toma la decision los hijos. La mayor parte de los encuestados deciden
personalmente la compra que quieran realizar, 1o que supone que el miembro de la
familia es importante para desarrollar productos textiles enfocados al consumidor.
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Pregunta N.-20: ¢En que época del afio tiende usted a comprar un producto textil?

Tabla 32. Tendencia de Consumo en cuanto a época del afio

Frecuencia Porcentaje
Enero a Marzo 8 27
Abril a Junio 1 3
Julio a Septiembre 4 13
Octubre a Diciembre 17 57
Total 30 100

Fuente: Investigacion del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Graéfico 31. Tendencia de Consumo en cuanto a época del afio

Tendencia de consumo en cuanto a epoca
del afio

M Enero a Marzo
B Abril a Junio
Julio a Septiembre

Octubre a Diciembre

Fuente: Investigacion del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Segun las encuestas realizadas con esta pregunta se pretende conocer el consumo en

cuanto a épocas del afio, obteniendo como resultado el 57% tiende a consumir mas

en estos meses de Octubre a Diciembre, mientras que el 27% tiende a consumir en

los meses de Enero a Marzo, el 13% en Julio a Septiembre, el 3% en Abril a Junio.

La mayor parte de los encuestados deciden en adquirir el producto textil en mes

noviembre ya que en esa época del afio prevalece las vestimentas dentro de la

comunidad, lo que supone que el consumo en épocas del afio es importante para

desarrollar productos textiles enfocados a satisfacer este tipo de necesidades.
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Pregunta N.-21: ¢ Usted esta satisfecho con los productos que oferta en los locales

comerciales de la parroquia Salasaka?

Tabla 33. Nivel de Satisfaccion en cuanto al producto adquirido

Frecuencia Porcentaje
Sl 8 27
NO 22 73
Total 30 100

Fuente: Investigacion del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Grafico 32. Nivel de Satisfaccion en cuanto al producto adquirido

Nivel de Satisfaccion en cuanto al producto adquirido
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Fuente: Investigacion del campo (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

A través de esta pregunta se puede determinar el grado de satisfaccion qué tienen los
consumidores de 20 a 54 afios con respecto a los productos y atencion que brindan
dentro del local comercial, es decir que el 73% no se encuentra satisfecho con los
centros comerciales que ofertan los productos textiles, el 23% manifiesta estar de
acuerdo con el servicio que brindan. La mayor parte de los encuestados no estan
satisfechos por la falta de atencién al cliente, lo que supone que el nivel de
satisfaccion se debe enfatizar en una mejor atencion ya que este factor es importante

para desarrollar productos textiles enfocados al consumidor.

4.2 Modelo econométrico
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Tabla 34. Modelo Logit Multinomial de la demanda de textiles.

Variable dependiente: Frecuencia de consumo de productos textiles

Variables independientes Indicadores Parametro Valor p Seleccién
Empleado pblico Dg 4 a 6 veces 18,3118 0,9978
Maés de 6 veces 19,0049 0,9977
Empleado privado De; 4 a6 veces -18,5349 0,9978
¢Actualmente su actividad laboral Mas de 6 veces -37,9603 0,9966
la desempefia como? Independiente De 4 a 6 veces -19,0049 0,9977
Mas de 6 veces -20,3912 0,9976
No trabaja Dg 4 a 6 veces -37,3592 0,9967
Mas de 6 veces -19,5158 0,9977
Estrato A De 4 a 6 veces 20,29 0,9994
Mas de 6 veces -0,559616 1,0000
Estrato B Dg 4 a 6 veces -40,1936 0,9989
Maés de 6 veces -19,344 0,9997
;Sefale la clase social que Ud. se Estrato C+ De 4 a 6 veces -18,9037 0,9994
considera? Mas de 6 veces 1,94591 1,0000
Estrato C- De; 4 a6 veces -39,2454 0,9988
Mas de 6 veces 0,336472 1,0000
Estrato D Dg 4 a6 veces -20,9832 0,9993
Mas de 6 veces -18,5552 0,9997
¢La opinién de mis amigos De 4 a 6 veces 0,575684 0,0628 X
iflaye el preferencia por algin MésdeGveces  -0050551 08687
¢La opinion de mi familia De 4 a 6 veces -21,0236 0,9977
pre"a:gzepiggzj"cgi”ttgxg’feigq“”" Mas de 6 veces  -0,0954229  0,7684
¢La marca de la ropa influye en De 4 a 6 veces 0,0750193 0,7946
mi decision de compra? Mas de 6 veces 0,305846 0,3232
¢Latv influye en mi forma de De 4 a 6 veces -0,100646 0,7626
vestir y de comprar? Mas de 6 veces 0,188474 0,5835
51 a 150 Dg 4 a6 veces -0,693147 0,4235
) . . Més de 6 veces  -1,386229 0,215
¢En promedio cuanto gasta Ud. Dedabveces 0182322 0,8421
mensualmente en adquirir 151 a 250 .
productos textiles? Mas de 6 veces 1,16315 0,3723
251 0 mas Dg 4 a6 veces 0,182322 0,8721
Mas de 6 veces 0,875469 0,5121
Durabilidad Dg 4 a6 veces 3,33206 0,0456 X
Maés de 6 veces —67,4459 0,9950
Calidad De:* 4 a6 veces 16,6312 0,9971
Maés de 6 veces —68,5155 0,9949
Color De:* 4 a6 veces 2,55204 0,3337
Maés de 6 veces —174,167 0,9941
Talle adecuado De:* 4 a 6 veces —37,3082 0,9988
A - d Mas de 6 veces 32,7767 0,9991
e, T Desoves 001 077
textil? Mas de 6 veces 156,213 0,9944
Confeccion De 4 a 6 veces 19,3993 0,9966
Mas de 6 veces —173,248 0,9945
Acabado Dg 4 a6 veces 1,33138 0,5132
Maés de 6 veces —36,2686 0,9975
Percepcién del tacto De:* 4 a6 veces 1,99438 0,4667
Maés de 6 veces —139,031 0,9950
Precio De:* 4 a 6 veces —0,138131 0,9439
Mas de 6 veces 87,5458 0,9953

Fuente: Encuesta (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

En la tabla anterior se describe la relacion de incidencia de la frecuencia de consumo
en funcidn de lo observado en las preguntas 1, 5, 9.1, 9.3, 9.7, 9.8, 11 y 18, aspectos
que identifican ciertos factores determinantes de la demanda de productos textiles en
la comunidad Llicacama en la parroquia de Salasaka. La opinion de amigos (factor
social) y la durabilidad (caracteristicas del producto) presentaron incidencia sobre la
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frecuencia de compra de productos textiles, evidenciando valores de probabilidad
estadisticamente significativo; 0,0628 y 0,456 respectivamente. En vista de aquello
se procedera a estimar nuevamente un modelo en funcién de estos dos indicadores y
determinar si la nueva expresion economeétrica es idonea para comprobar la hipétesis
de investigacion planteada.

Tabla 35. Modelo Logit Multinomial de la frecuencia de consumo de textiles en
funcion de la opinién de amigos y la durabilidad.

Variable dependiente: Frecuencia de consumo de productos textiles

Variables independientes Indicadores Parametro Valor p Seleccién
¢La opinidén de mis amigos Ded4a6veces 0501747  0.1315
influye en la preferencia por , 3

algan local comercial de ropa? Més de 6 veces —0.0781823  0.8053

¢ Qué caracteristicas toma usted De 4 a 6 veces 2,22958 0.0412 X

en cuenta para adquirir un Durabilidad

producto textil? Mas de 6 veces 131.511 0.1732

Fuente: Encuesta (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

En la tabla anterior, solamente la durabilidad presento incidencia sobre la frecuencia
de compra de productos textiles (0,0412), mientras que la opinion de amigos no
presentd incidencia. Debido a esto, se procedera a estructurar un nuevo modelo Logit
en funcidon de la Durabilidad, desestimando el indicador que no presentd un valor p
no significativo.

Tabla 36. Modelo Logit Multinomial de la frecuencia de consumo de textiles en
funcion de la durabilidad.

Variable dependiente: Posicionamiento

Variables independientes Indicadores Parametro Valorp  Seleccién

¢ Qué caracteristicas toma De4a6veces 2,3979 0,0217 X
usted en cuenta para adquirir ~ Durabilidad .
un producto textil? Més de 6 veces  1,2993 0,1765

NUmero de casos

. 0
‘correctamente predichos' 7 Porcentaje: 56,70%
Contraste de razén de
verosimilitudes: Chi- 6,41795 Valor p: 0,0404

cuadrado(2)

Fuente: Encuesta (2017)
Elaborado por: Maria Masaquiza

Se puede observar que el indicador de durabilidad presenta incidencia en la
frecuencia de consumo de productos textiles, al mostrar un valor p de 0,0217, mismo
que es significativo al 5%. Esto muestra que las personas que toman muy en cuenta
la durabilidad para realizar una compra, tienden a consumir este tipo de productos de

cada 4 a 6 meses. El valor positivo del estimador de la regresion, muestra una
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relacion directa, lo que implica que quienes optan por preferir la durabilidad de los

productos textiles, compran con mayor frecuencia este tipo de bienes.

De un total de 30 observaciones, 17 fueron correctamente predichas por el modelo;

es decir, un 56,70% de todas las estimaciones realizadas concuerdan con las

observaciones de la muestra. A través del contraste de razon de verosimilitudes, se

registro un valor p de 0,0404, siendo estadisticamente significativo se rechaza la

hipdtesis nula de que los estimadores de la regresion son iguales a cero; dicho de otra

forma, la durabilidad incide en la frecuencia de compra de productos textiles.

4.3 Conclusiones

Se identifico la incidencia de solamente un factor en el comportamiento de la
demanda de textiles en Llicacama, siendo este la durabilidad (caracteristica
del producto). Este determinante evidencié un valor de probabilidad del
estimador estadisticamente significativo al 5% (0,0217), lo cual demuestra
incidencia sobre la variable dependiente. Como factor de incidencia, la
durabilidad del producto present6 una un nivel de explicaciéon del 56,70%,
expresado a través de la relacion de casos predichos (Tabla 34), y también al
registrarse un valor de probabilidad significativo del test de razén de
verosimilitudes (0,0404). Como consideracion final, se reconoce que la
demanda de productos textiles elaborados y comercializados en la comunidad
de Llicacama se fundamenta en su grado de durabilidad, como se demostr6 en
el modelo Logit multinomial antes mencionado. Aquello muestra que los
habitos de consumo de este tipo de productos que tienen un caracter
tradicional y autoctono no se ven influenciados por factores externos al grupo
social y étnico como son la moda, la influencia de amigos, lideres de opinion

y medios de comunicacion.

Se establece que la mayoria de los consumidores de productos textiles en la
comunidad de Llicacama presentan una baja frecuencia de consumo de este
producto. El 46% de los encuestados afirmaron adquirir productos textiles de

un rango de uno a tres veces al afo, esto se asocia a los altos costos de la
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mano de obra artesanal y a la baja promocion de los productos de la
localidad. También se observd una equiparable proporcion de personas que
consumen textiles con una mayor frecuencia, clasificados en un 27% para
quienes lo hacen de 4 a 6 veces al afio y un mismo porcentaje para quienes lo
hacen por mas de seis veces al afio. La deficiente optimizacion en procesos de
elaboracion de los productos textiles conlleva al desperdicio de tiempo en la

mano de obra, limitando la productividad y utilidad para estos productores.

Debido a la falta de organizacion entre los compradores productores se ve la
necesidad de crear una asociacién que abarque a todos los comerciantes
productores de textiles en la comunidad de Llicacama en el cual brinde

beneficios de formar parte de la asociatividad.

4.4 Recomendaciones

Se recomienda crear una asociacién de productores de textiles de la
comunidad de Llicacama, para impulsar el crecimiento econémico de todos
los asociados y asi mejorar el nivel vida. Es importante, conocer los aspectos
positivos que inciden en la asociatividad, donde se imparten conocimientos
entre socios y asi vencer los factores de amenaza y debilidad que tiene cada
productor comerciante de textiles. De esta manera se lograra atraer nuevos
clientes, promocionar la localidad e incentivar el desarrollo de las
comunidades dedicadas a la actividad textil en la parroquia.

Contactar con nuevos proveedores de materia prima (lana o hilo) que
aseguren la calidad e innovacion constante en cuanto a la moda y el disefio.
Impulsar campafias de difusion masiva en diferentes medios publicitarios del
sector donde se encuentra los comerciantes productores.

Implementar al futuro méas productos y salir al mercado nacional para asi
ofrecer producto hecho con la lana.
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4.5 Modelo operativo

Tabla 37. Asociatividad de los comerciantes productores

OBJETIV Crear una asociacion que abarque a todos los comerciantes productores de textiles en la comunidad de Llicacama en el cual brinde beneficios
O: de formar parte de la asociatividad.

META: Lograr que se cree asociaciones para mejorar el estilo de vida a través del crecimiento econdmico de los asociados de la comunidad de
Llicacama en la parroquia Salasaka.

ESTRATE Cohesionar los objetivos, habilidades y recursos de los comerciantes productores de textiles en la comunidad de Llicacama para mejorar la

GIAS: demanda de estos productos por medio del accionar conjunto de los fabricantes.
FASE CONTENIDO ACTIVIDADES
| FASE  Conocer la fundamentacion cientifica a través de estudios anteriores acerca de la Determinar los temas a discutir
asociatividad.
Il FASE  Redaccion del acta constitutiva de la asociacion. Crear el acta constitutiva de la asociacion.
I FASE  Eleccidn de la Junta Directiva y de la Junta de Vigilancia que presidira la asociacion. Proponer candidatos para la Junta Directiva
y de Vigilancia
IV FASE  Socializacion de la estructura interna de la asociacion y ejecucion del tramite en la Poner bajo conocimiento la estructura
Superintendencia de Economia Popular y Solidaria. . interna de la asociacion de todos los socios
y realizar los tramites correspondientes en
la Superintendencia de Economia Popular y
Solidaria..
V FASE  Recepcion de aportes de capital de los socios. Captar el capital constitutivo para formar la
asociacion.

Elaborado por: Maria Masaquiza
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6  Anexos

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO
FACULTAD DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA
CARRERA DE ECONOMIA

I.  DIRIGIDO A: Los consumidores de productos textiles de la comunidad de Llicacama en la
parroquia Salasaka.

II. MOTIVACION: Obtener informacion confiable sobre los factores que determinan la
demanda en el sector textil de la comunidad de Llicacama en la parroquia de Salasaka, la

misma que serd realizada con fines académicos.
» OBJETIVO: Determinar los factores que determinan la demanda en el sector textil de la

comunidad de Llicacama.

I1l.  INSTRUCCIONES:
Marque con una X o un visto en cada una de las casillas solicitadas, solo debera seleccionar
una opcion por pregunta.

IV. INFORMACION GENERAL:
Edad

Género Masculino D Femenino D
Estado Civil:  Soltero D CasadoD Divorciado D Unioén Libre D
Viudo D

Nivel de Educacién: Ninguno D Primario D Secundario D Tercer Nivel

[]

Cuarto Nivel D

Aproximadamente sus ingresos familiares se ubican en el rango entre:

Menor a 300 D 301 a 400 D 401 a 600 D 6001 0 mas D
ASPECTOS ESPECIFICOS:

Factores personales

1. ¢Actualmente su actividad laboral la desempefia como?

Empleado publico D Empleado privado D Independiente D No trabaja

[]

2. ¢Sefale los deportes que Ud. usualmente practica?
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Futbol D Indor D Rumba terapia D Juegos ancestrales D

Trote D

¢De las siguientes actividades sefiale los pasatiempos que Ud. participa?
Uso de redes sociales D salir con amigos D escuchar musica D

Leer D juegos en computadoras D navegar en internet D
Factores culturales
¢Como se considera usted?

Indigena D Mestizo D Montubio D

Afroecuatoriano D Blanco D Otros D cuales?.........

¢Sefiale la clase social que Ud. se considera?

e L e Ll LD b L

¢Al momento de adquirir los productos textiles Ud. prefiere?
Ropa a la moda vy es el primero en adquirir una nueva tendencia
Ropa a la moda con prontitud pero con precaucion

Ropa a la moda antes que el promedio de las personas

Una innovacidn en ropa después que la gran mayoria la ha adquirido

HENRNREEE

Una innovacidn en ropa cuando casi es una tradicion
¢Ud. pertenece a una asociacion con el cual se identifique y comparta sus gustos y

preferencias?

Si D No D Cual es su nombre?.................

¢Ud. en qué ocasiones utiliza los productos textiles de Salasaka?

Fiestas ancestrales D Finados D Exposiciones D Evento cultural D

Reuniones D Otros D

Factores sociales
¢ De las siguientes afirmaciones sefiale el nivel de acuerdo o desacuerdo en una escala
del 1 al 5, en la que 1 significa totalmente en desacuerdo, 2 en desacuerdo, 3 ni acuerdo

ni desacuerdo, 4 en acuerdo y 5 totalmente en desacuerdo?

La opinion de mis amigos influye en la preferencia por algun local comercial de ropa

La opinion de mis amigos influye en la preferencia por algun tipo de ropa en especial

La opinion de mi familia prevalece al momento de adquirir los productos textiles

Otras personas piden mi opinién sobre qué tipo de ropa les conviene comprar

La ropa que compro esta acorde con mi artista favorito o lideres de opinién

Mis amigos y yo preferimos vestirnos con el mismo estilo

La marca de la ropa influye en mi decisién de compra

La tv influye en mi forma de vestir y de comprar

Cuido de que la ropa que uso mantenga mi imagen ante la sociedad
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10. ¢Actualmente la mayor parte ingresos se destina a gastos del hogar?

Ropa D Tecnologia D Diversion D Ahorro D OtrosD

11. (En promedio cuanto gasta Ud. mensualmente en adquirir productos textiles?
Menos de 50 _ lsiaso L) 1s1a2s0 | 2500mas ||
12. ¢Usted prefiere comprar en Salasaka?
Elegancia D Decoracioén D Variedad de productos D Productos

disposicion del cliente D Atencion D

13. ¢Sefale las prendas de vestir que Ud. mas compra?

Anaco D Bayeta D Poncho D Reboso D Faja D Collares D
Shigras D sandalias D blusas D

14. ¢Cbmo califica Ud. su experiencia de adquirir un producto en locales comerciales?

Muy buena D Buena D Regular D Muy mala D

15. ¢De las siguientes afirmaciones sefiale el nivel de acuerdo o desacuerdo en una escala
del 1 al 5, en la que 1 significa totalmente en desacuerdo, 2 en desacuerdo, 3 ni acuerdo
ni desacuerdo, 4 en acuerdo y 5 totalmente en desacuerdo?

Considero que la ropa extranjera o productos elaborado con hilo
sintético es mejor que los productos elaborados de lana

Prefiero comprar ropa importada antes que la nacional

Me gusta mucho la ropa producida manualmente

Es mejor comprar de locales comerciales ya que puedo elegir
diversos colores, disefios, marcas y tallas

Es mejor adquirir directamente del productor ya que puedo realizar
un mejor acabado, confeccién y el color que a mi gusta

Me gusta mucho la ropa elaborada por maquinaria

16. ¢De las siguientes afirmaciones sefiale el nivel de acuerdo o desacuerdo en una escala
del 1 al 5, en la que 1 significa totalmente en desacuerdo, 2 en desacuerdo, 3 ni acuerdo

ni desacuerdo, 4 en acuerdo y 5 totalmente en desacuerdo?

Usualmente al comprar productos textiles, tomo en cuenta la
calidad antes que el precio

El precio que adquiero la ropa es de acorde a la capacidad de pago

El precio satisfaces completamente mis necesidades

Prefiero comprar productos lana de borrego porque es mas durable
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17. ¢Con que frecuencia adquiere productos de caracter textil al afio, esto incluye anaco,
bayeta, poncho, reboso, faja, shigras, sandalias y otros?

De 1 a 3 veces D De 4 a 6 veces D Mas de veces D

18. ;Qué caracteristicas toma usted en cuenta para adquirir un producto textil?
Durabilidad D Calidad D Color D Talle adecuado D Precios bajos

DTerminaci()n D Confeccion D Acabado D Percepcion del tacto D

Precio D

19. ¢(En su familia por lo general quien toma la decision para adquirir un producto textil es?

Madre D Padre D Hijos D Otros D

¢(Cuales?................

20. ¢En qué época del afio tiende usted a comprar un producto textil?
Enero a Marzo D Abril a Junio D Julio a Septiembre D

Octubre a Diciembre D

21. ¢Usted estéa satisfecho con los productos que oferta en los locales comerciales de la
parroquia Salasaka?

Si D No D
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