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RESUMEN (ABSTRACT)

La siguiente investigacion es desarrollada con el fin de analizar y proponer
perfiles de consumidores de articulos sublimados en la ciudad de Guayaquil.
Por medio del analisis desarrollado y los resultados obtenidos a través de
herramientas cualitativas: tales como encuestas y herramientas cualitativas
como: entrevistas a profundidad a duefios u operadores de locales de
sublimacion, y observacion directa al consumidor y local. Se logré responder

a cada uno de los objetivos planteados.

En primer lugar, se investigo la industria de impresion en el contexto
ecuatoriano. Por consiguiente, se construyo los diversos marcos definiendo
de dicha manera los estudios previos que guardan relacion con la
investigacion presente, significados tedricos con referencia a terminologia de
la industria y el comportamiento del consumidor, entre otros aspectos. En
segundo lugar, se desarrollé la metodologia de la investigacion, tomando en
cuenta los objetivos, perfiles, herramientas cualitativas y cuantitativas para
conocer el perfil de los distintos consumidores en Guayaquil. Mediante estas
herramientas, se analiza y se concluye en diversos aspectos, preferencias,
habitos, etc. de los consumidores de articulos sublimados. Finalmente, se
desarrollan las respectivas conclusiones y recomendaciones de los perfiles

de consumidores.

Palabras claves: (Consumidor, Articulo sublimado, Guayaquil,
Comportamiento de compra, Estampado).

XV



Capitulo 1. Aspectos generales del estudio.



1.1 Introduccién

La industria de la impresion explora continuamente oportunidades en nuevos
mercados para ayudarlas a resaltar en un mercado sumamente competitivo. Por
consecuencia, el mercado de la personalizacion y la sublimacién de articulos
vienen en progreso por la numerosa cantidad de empresas que han ingresado para
aprovechar la gran cantidad de trabajo disponible. Cada vez se aumentan mas
emprendimientos que brindan una gran gama de productos que sirven para

personalizar.

Actualmente, la sublimacion ha marcado un antes y un después en la
personalizacidon de objetos y, especialmente, en la ropa y los complementos.
Ademas de crear ropa personalizada de una manera extremadamente sencilla, con
este tipo de plotters puedes ser creativo y transformar completamente casi

cualquier objeto.

En el estudio de Digipress (2021), los plotters de sublimacion permiten trasladar el
disefio, previamente realizado con algun programa de edicion profesional, a
camisetas, mascarillas, tazas, fundas para el movil, mochilas y a casi cualquier
producto que te imagines. Aunque histéricamente ha venido siendo un proceso
productivo habitual de grandes fabricas, las marcas que fabrican impresoras de

gran formato, especialmente Epson, han querido hacerlas mas asequibles.

Por lo tanto, la sublimacién es un procedimiento que se refiere a la transferencia en
calor por medio de impresién de imagenes y/o textos en papel a distintos elementos
de diferentes materiales como textil, plastico, vidrio, madera, etc. Que ha tomado
poder a causa de los importantes avances tecnoldgicos en polimeros y elementos
guimicos. La investigacion de recientes superficies que lleguen a nuevos
consumidores ha sido activa y aunque la impresion en articulos promocionales,
eran considerados solamente para la publicidad, dia a dia los clientes habituales

desean integrar a su medio elementos mas personales.

Por lo tanto, el objetivo del presente proyecto se enfoca en determinar el impacto
generado por la llegada de estas nuevas tendencias de personalizacién y como se
puede identificar los perfiles de consumidores de articulos sublimados validando



desde una perspectiva tedrica y empirica para determinar si el consumo de

articulos sublimados depende de algun segmento de mercado en especifico.

1.2 Problemética

La palabra “Diversificacion” ha estado en tendencia en la industria de la impresion
global desde hace bastante tiempo, y los proveedores de servicios de impresion
(PSP) de todo el mundo contindan alejandose de sus campos tradicionales para
aceptar nuevos tipos de negocios de impresion y expandir su oferta de servicios en

el proceso.

Dado que el proceso utilizado para la sublimacion (el disefio se conserva en la
textura del producto), ofrece una mayor lavabilidad y resiliencia al rayado en
comparacién con otras tecnologias de impresién, lo que es una ventaja definitiva
para muchos clientes. Adicionalmente, la impresion por sublimacion digital es mas
factible y exige menos tiempo para trabajos unicos y tiradas pequefas en
comparacién con los procesos tradicionales como la serigrafia o la impresién
rotativa, porque no requiere de varios pasos ni de varias maquinarias. Por tal
motivo, segun un nuevo estudio en el mercado de la sublimacién (IT Digital Media
Group, 2019) considera que, para muchos PSP, con una gran cantidad de
empresas gue entran al sector para aprovechar la cantidad de trabajo disponible.
Se estima que el mercado de impresion por sublimacién en general crecera a una

tasa compuesta anual de 16,8% entre 2019 y 2024.

Sin embargo, en el estudio del Banco Central del Ecuador (2020) sefiala que la
suspension de las actividades productivas en el pais debido a la pandemia del
covid-19 afect6 negativamente a la economia ecuatoriana. Segun datos de las
Cuentas Nacionales publicados este dia por el Banco Central del Ecuador (BCE),
en el segundo trimestre de 2020 el Producto Interno Bruto (PIB) decrecié en 12,4%
con respecto a igual periodo de 2019, la mayor caida trimestral observada desde el
2000. El PIB totaliz6 USD 15.790 millones en términos constantes y USD 23.550
millones en valores corrientes y el VAB de esta industria registré una variacion
negativa de 9,8%, comportamiento que se relaciona directamente con el
desempefio de las demas industrias, las cuales se vieron afectadas por la

emergencia sanitaria ante el covid-19.



Por otro lado, la restriccion de movilidad y el temor al contagio son las razones del
incremento del e-commerce en Ecuador durante la emergencia sanitaria. Asi lo
afirma el primer estudio del impacto del covid-19 en las transacciones digitales en

el pais.

Segun un nuevo estudio realizado a 1.225 personas y a 126 pequefias y medianas
empresas, reveld que la pandemia acelero esta forma de comercio. El 13% de
encuestados sefalo que antes de la emergencia sanitaria compraba en linea una
vez a la semana. En tanto, después de la crisis, el porcentaje se duplicé (Telégrafo,
2020).

Susana Dakduk, una de las investigadoras participantes, sefial6é que, si bien se ve
un incremento general en la frecuencia de adquisicion, el dato mas relevante es
gue 13 de cada 100 personas empezaron a comprar online tras la pandemia. Esto
significa un aumento del 54%. Sin embargo, la tendencia de crecimiento del
comercio digital se mantendra una vez superada la pandemia. El 40% de
encuestados dijo que ira a la tienda fisica, pero con menor regularidad; y el 32,4%

seguira comprando por internet.

Por lo que se puede inferir que la mayoria de los negocios dedicados al mercado
de la sublimacion tendran que abarcar un nuevo nicho de mercado que es el de los

perfiles de consumidores que realizan sus compras por medios digitales.

1.3 Justificacion

El presente proyecto tiene como objetivo principal realizar una propuesta de perfiles
de consumidores de articulos sublimados en la ciudad de Guayaquil. Puesto que,
para cumplir con los objetivos planteados se va examinar las distintas destrezas
aprendidas a lo largo de la carrera universitaria para obtener como resultado una
definicion clara sobre sobre el perfil de personas que son influenciadas a comprar

este tipo de articulos sublimados.

1.3.1 Justificacion Académica;:

Con el presente trabajo de investigacion se implementara cada conocimiento

adquirido en toda la etapa de pregrado como estudiantes de la carrera de



Mercadotecnia. Considerando que estas ensefianzas permitiran emplear todas las
habilidades adquiridas hasta la actualidad y que seran complementadas con la
exploracion profunda y practica en el desarrollo de las herramientas investigativas
cualitativa y cuantitativa Unicamente necesarias acorde al mercado objetivo y
segmentacion de consumidores seleccionados como parte del proyecto, lo cual

servird como referente para futuras lineas de investigacion.

1.3.2 Justificacion Empresarial:

El presente estudio se convierte en una investigacion de vital importancia para el
sector de la sublimacion, ya que se sustenta mediante informacion veraz y
completa, disponiendo de una serie de argumentos necesarios para fortalecer el
posicionamiento, a través de la aplicacion de investigacion de mercado; dichas
herramientas ayudaran a generar ventajas competitivas de forma integral, ademas,
lograr la fidelizacion y ampliacién de la cartera de clientes en el mercado objetivo.
Por lo tanto, esta investigacion se fundamenta bajo los enfoques teoricos sobre los
perfiles de los consumidores, cuyos enfoques estan direccionados en brindar
informacion y alternativas de mercadeo para los negocios o empresas, basandose

en las actividades comerciales de la impresion sublimada.

1.3.3 Justificacion Social:

En el @mbito social, la presente investigacion permitird redisefiar estudios de
similitud y por ende sean de utilidad para otras organizaciones que requieran de los
conocimientos. Con el fin de determinar el tipo de perfiles de consumidores que
usan este tipo de servicios/productos para que las empresas puedan implementar
estrategias de marketing, mejorar las practicas en el servicio al cliente, ampliar el
catalogo de productos a ofertar, entre otros para poder brindar un mejor servicio
para que el cliente se sienta satisfecho y se incremente la tasa de participacion en

el mercado de la sublimacion.



1.4 Objetivos del proyecto

1.4.1 Objetivo General:

Analizar el perfil de los consumidores de articulos sublimados en la ciudad de

Guayaquil.

1.4.2. Objetivos especificos

1. Realizar un levantamiento de teorias y conceptos mas importantes sobre el

tema a tratar, los cuales se abordaran a lo largo de este proyecto.

2. Disefiar la metodologia de la investigacion que se ajuste a las necesidades
de este proyecto con el fin de poder levantar la informacion necesaria para la
propuesta sobre los perfiles de consumidores de articulos sublimados en la

ciudad de Guayaquil.

3. Elaborar una investigacion exploratoria, descriptiva y concluyente que nos
permita obtener la informacion necesaria para presentar los diferentes
resultados de los perfiles de consumidores que adquieren articulos

sublimados en la ciudad de Guayaquil.

1.5 Hipétesis

La aplicacion de una investigacion exploratoria en el mercado de la sublimacion
determinara la creacion de perfiles de consumidores de articulos sublimados segun
el segmento de mercado al que pertenece cada individuo en la ciudad de

Guayaquil.

1.6 Variables de estudio

1.6.1 Variable dependiente:

Consumo de articulos sublimados en Guayaquil.

1.6.2 Variable independiente

Segmento de mercado al cual pertenece una persona.



1.7 Preguntas de investigacion

¢El consumo de este tipo de productos depende de algun perfil en
particular?

Dependiendo de la edad ¢ Cuales son los mayores consumidores de los
productos de sublimacion?

Dependiendo del nivel socioecondmico ¢, Cuales son los mayores
consumidores de los productos de sublimacion?

¢ Qué otros factores dentro del perfil del consumidor influyen de manera

significativa en la compra del producto?



Capitulo 2. Fundamentacion tedricay referencial.



2.1 Marco Teérico

Para la realizacion de este proyecto, se consultaron diferentes fuentes con la
finalidad de crear un cuerpo unificado de criterios que sirvieron para comprender y
analizar la propuesta de perfiles de consumidores de articulos sublimados en la
ciudad de Guayaquil, permitiendo asi dirigir la investigacion desde un punto de vista

previamente consolidado.

La impresion por sublimacion utiliza tinta o tinte para transferir, o "sublimar”, el
trabajo en un material hasta una profundidad en la que la tinta y el sustrato se
vuelven esencialmente lo mismo. Este proceso, a veces denominado "impresion
por sublimacion de tinta", tiene muchos elementos Unicos, y no es necesariamente
tan facil como las tiendas de camisetas. Cuando se utiliza la sublimacién para una
aplicacion profesional, como un banner personalizado o un jarro hay que tener en

cuenta tres consideraciones fundamentales (Fbistudios, 2019).

De acuerdo a lo descrito por Loor y Espinoza (2019) la técnica de la sublimacion
presenta ventajas como que los pedidos de cantidad pequefia y de una sola vez se
imprimen a un precio econémico para el usuario. Asimismo, las imagenes y la
calidad de las mismas son precisas y detalladas, a diferencia de las otras técnicas

personalizadas como la serigrafia.

Por otro lado, la técnica presenta sus desventajas como el hecho que los costos
iniciales son significativos. Por ejemplo, para la obtencion de las maquinas de
impresion o calor ya que las mismas dentro del mercado posee un promedio de
precio de $270 délares en el mercado, de acuerdo a Amazon. De la misma manera,
el proceso es uno que demanda tiempo por parte de la mano de obra ya que el
proceso implica planchado, limpieza, espacios de secado, entre otros aspectos.

Con respecto al perfil del consumidor, el cual es otro aspecto que se estara
evaluando a través del presente estudio. El mismo es descrito segun Schiffman y
Lazar como las caracteristicas innatas del consumidor. Estd compuesta por los
demograficos que consisten en caracteristicas objetivas medibles de una poblacion,
tales como edad, ingreso, educacion, sexo y estado civil (2015). Una de sus
funciones se ve aplicado al momento de lanzar un nuevo producto o cumplir una

necesidad por parte de los consumidores. A su vez es necesario realizar una



investigacion de mercados que arrojen resultados verdaderos y relevantes en
donde muestre la realidad del mercado. Por ende se tendra una vision general de
la realidad y contexto de aquella persona o grupo de personas. Por consiguiente, a
través de los datos obtenidos de la investigacion se decide quién va a comprar el
producto o el servicio. A ello se lo denomina como perfil del consumidor, el cual son
un grupo de caracteristicas que el cliente debe cumplir (Quishpe, Silverio y Toral,
2019).

2.2 Marco Referencial

En Quito, el autor Aimara (2019), realizé un trabajo de investigacidon sobre el plan
de marketing digital para la microempresa de servicios de regalos personalizados
"My Sweet Love™ con la finalidad de conocer la ocasion de mayor preferencia y para
conseguir su finalidad utilizé una herramienta cuantitativa (Encuesta). Los
encuestados sefialaron que tienden a regalar un presente es en la celebracién de
cumpleanos, estas celebraciones son los 365 dias del afio, seguido por la
celebracion de aniversarios de distintas fechas especiales como amistad, amor,
estima y ademas de fechas especificas como el dia de enamorados que se celebra
cada 14 de febrero. De acuerdo a lo identificado en las encuestas, se obtiene que

todos los dias son susceptibles para solicitar un regalo personalizado.

En Quito, el autor Guambafia (2018), realizd un trabajo de investigacion sobre un
plan de marketing para la empresa Tatoki. Utilizé una herramienta cuantitativa en la
cual se puede evidenciar claramente que lo que la mayor parte de personas
encuestadas adquiere mas los productos personalizados en cuestion a las gorras,
este estudio de marketing nos permitira tomar las estrategias necesarias para dar a
conocer todos nuestros productos y en especial los que menos se comercializan,

pues puede ser por falta de publicidad de los mismos.

En la ciudad de Cuenca, la autora Idrovo y Ortega (2010), realizé una
investigacion sobre el plan de marketing para la empresa Sublimagen dirigido a los
ecuatorianos residentes en la ciudad de New York, ella tenia la pregunta que tiene
relacion con el precio, utilizé una herramienta cuantitativa donde el 41% de los
encuestados han respondido que los productos de este tipo que han adquirido esta

dentro de un intervalo de $16,00- $20,00 el 16% indica que han pagado mas de
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$21,00 por estos productos. Con estos resultados es conveniente que al establecer
la politica de precios se debe considerar la venta de productos en el intervalo no
mayor a los $20,00 de tal manera que la aceptacion y la demanda por el producto

sea crecientemente continua.

Plan de negocio Empresa de impresion de camisetas personalizadas y accesorios

en impresion tridimensional (Yamila, 2016).

En Buenos Aires, la evolucion de las tecnologias de comunicacion, informaciéon y
fabricacion provoco el surgimiento de nuevos modelos de negocios, lo mismo que
interviene en el sistema de indumentaria actual. El plan presente evalla la creacién
de una empresa que se fundamenta en la innovacién y el valor agregado orientado

a la empresa y sus distintos gustos.

Como objetivo principal el plan busca analizar la viabilidad para la puesta en
marcha de una empresa productora y comercializadora de camisas. De manera
especifica esta el lograr un crecimiento promedio del 12% sobre los ingresos por
ventas de la empresa, convenir los tiempos de produccion, analizar la tasa de

retorno, etc.

Como limitante manifestaron la capacidad inicial instalada que incluye la produccion
reducida a baja escala atendiendo el grado de originalidad lo que traduce en la

limitacion econdmica al no maximizar los beneficios a gran escala.

2.3 Analisis Macroentorno (PESTA)

2.3.1. Entorno Politico/legal:

El actual presidente del Ecuador, Guillermo Lasso, declard6 que introducird una
reduccion en los impuestos a la importacion de insumos, materias primas y
maquinaria con el fin de recortar costos en el sector manufacturero, que se ha visto

muy afectado por la pandemia.

En el estudio de América Economia (2021) la reforma, una de las mas importantes
implementadas en la ultima década, incluy6 alrededor de 667 rubros relacionados

con materias primas, bienes de capital e insumos de produccién. La mayoria de los
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productos no pagaran ningun impuesto, mientras que para otros el impuesto oscila

entre el 5y el 25%.

La Superintendencia de Compafiias Valores y Seguros define a las SAS como un
tipo de compafiia que se constituye por una o varias personas naturales o juridicas,
mediante un tramite simplificado sin costo. Tiene como objetivo impulsar la economia
mediante la formalizacion de los emprendimientos, constituyéndose en sujetos de

crédito y con ello ampliar sus procesos productivos (Revista Lideres, 2020).

Segun la Revista Lideres (2020), confirma que en el 2019 se constituyeron 9,988
compainiias; y en lo que va del afio ya son 2 022 compaiiias constituidas, segun datos

de la Superintendencia de Compaiiias.

2.3.2 Entorno Econdmico:

Segun un nuevo estudio, las duras medidas de restriccién aplicadas por Ecuador
desde marzo del 2020 para contener el brote de coronavirus han dejado pérdidas
por unos US $15.000 millones en el sector productivo privado, mientras que 22.000
empresas han tenido que cerrar por la crisis, segun datos del Gobierno (América
Economia, 2021).

Inflacion

La inflacion en el Ecuador, durante el periodo del afio 2021 del mes de abril tuvo un
impacto de -1,47%, que representa una variacion negativa muy significativa
registrada en el mes mencionado por el Instituto Nacional de Estadistica y Censos
(INEC). Con esa variacion mencionada supera a la del mes de abril del 2018, que se
present6 con un -0,78%. Para el mes de abril, el indice mensual de inflacion fue de
0,35% (El Comercio, 2021).

Segun el boletin del indice de produccidon de la industria manufacturera, algunos
grupos de productos que sobresalieron en su variacibn mensual positiva, las cuales
fueron cueron con 91,02%, maletas, bolsos y articulos similares con 70,46% vy fibras
textiles descontinuadas para el hilado con el 41,76% (Instituto Nacional de

Estadisticas y Censos, 2021).
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Para las empresas de sublimacion, las cuales indirectamente deberian de aportar en
los indices econdmicos de la industria manufacturera a nivel de textil, se logra deducir
que una inflacién negativa afecta al momento de la demanda y la produccion del
sector mencionado, ya que implica un incremento en el nivel de precios de los

productos y servicios.

Desempleo

La ENEMDU constituye la fuente oficial de los indicadores de mercado laboral del
pais. El marco conceptual y metodolégico sigue recomendaciones internacionales de
la Organizacion Internacional del Trabajo (OIT); organismo que periédicamente

brinda apoyo técnico al INEC.

Tabla 1 Una vision general de los indicadores laborales.

INDICADORES

NACIONALES

(en % respecto
ala PEA)

ene-21 feb-21 mar-21 abr-21 may-21

Tasa de
participacién 66.0 65.5 64.6 65.5 66.9
global

Tasa de
desempleo 34.0 33.2 34.0 32.6 31.5

adecuado

Tasa de
22.3 23.2 22.7 23.9 23.1
subempleo

Tasa de
5.7 5.7 5.5 5.6 6.3
desempleo

Fuente: Inec (2021).

A partir de 2021 se publicaran cifras mensuales de indicadores laborales con

representatividad nacional y area (urbana y rural).
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En este espacio, el INEC pone a disposicion de la ciudadania, la documentacién
técnica relacionada y los principales resultados de las estadisticas laborales.
(INEC,2021)

Se puede estipular que con la tasa de desempleo ahora en Mayo del 6,3% siendo la
mas alta dentro del primer semestre, no genera ningun beneficio puesto que nuestros
productos no son de alta necesidad debido que son articulos personalizados y por el
lado empresarial muchas empresas comienzan a reducir su presupuesto para
realizar merchandising o camparias debido a las restricciones del COE lo que afecta
directamente al porcentaje de demanda por ende de ventas mensuales, haciendo

mas complejo captar y cerrar una venta para este sector econémico.

PI1B

El PIB es el valor de mercado de todos los bienes y servicios finales producidos en
una nacion durante un periodo de tiempo el cual generalmente es un afio (Banco
Central, 2021).

El producto nacional bruto presenta el valor de mercado de todos los bienes y
servicios en una nacion especifica, en este caso puntual Ecuador. Por lo cual la

informacion es obtenida de fuentes tales como el Banco Central del Ecuador.

Ademas, es importante sefialar que para estudiar el PIB se va a tomar en cuenta
afios donde se puede evidenciar un comportamiento “normal” de mercado, industria
y compromiso como tal de los competidores. Por lo cual, se omite el afio 2020, en el
cual comenzé la llamada pandemia causada por el Covid-19. A continuacién el PIB

del 2019 de manera sectorizada:

Tabla 2 PIB 2019.

2019

SECTORES ECONOMICOS DEL PAIS

EN
SECTOR MILLONES PESO
Primario 15377.98 14%
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Secundario 27674.81 26%

Terciario 58572.28 54%

Total 1080108.01 100%

En el caso de las empresas de sublimacién de articulos personalizados, no solo
manufacturan camisetas, jarros y materiales POP (Point of Purchase en espafiol
expresado como punto de compra), sino también los comercializan. Por lo cual se
debe de tomar con mayor relevancia al sector secundario y primario que abarca las
subdivisiones de “manufacturacion” y “comercializacion”. Se puede evidenciar que
ambos sectores en Ecuador son representativos para la economia, teniendo un peso
del 26% y 54% respectivamente. La informacion demuestra como la participacion en
la respectiva industria se ve aceptada y por ende representada con valores positivos

y significativos sobre el PIB total.

Sin embargo, los resultados de las Cuentas Nacionales Trimestrales sefialan que,
en el segundo trimestre del afio 2021, la economia nacional crecio en 8,4% respecto
al mismo periodo de 2020. Estas cifras reflejan una recuperacion de las actividades
econdmicas y productivas en el Ecuador.Los resultados de las Cuentas Nacionales
Trimestrales muestran que, al segundo trimestre del afio 2021, la economia nacional
creci6 en 8,4% respecto al mismo periodo de 2020. Estas cifras reflejan una
recuperacion de las actividades econdémicas y productivas en el Ecuador (Banco
Central del Ecuador, 2021).

Este comportamiento se explica por el crecimiento de 10,5% en el consumo de los
hogares, el aumento de 16% en las exportaciones, y el incremento de 9,8% en el
componente de inversion (conocida como formacion bruta de capital fijo - FBKF).

PIB per capita

Tabla 3 PIB per capita Ecuador, sector secundario.

SECTOR SECUNDARIO

2018-2019 2018 2019

Refinacion de Petroleo 652,2 530,2 -19%
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Manufactura (excepto refinacion de
petroleo) 8.364,30 8.414,4 1%

Construccion 6.194,4 5.902,4 -5%

El producto interno bruto per capita, permite ver las relaciones entre ambos afios,
donde se puede evaluar bajo contextos normales el desarrollo de cada subdivision
de los sectores. En el caso del sector secundario, la subdivision de “manufactura”

incremento en un 1% mas que el PIB anterior.

Tabla 4 PIB per cépita Ecuador, sector terciario 2018-2019.

SECTOR TERCIARIO

2018-2019 2018 2019

Suministros de electricidad y agua 2.042,7 2.242,20 9%
Comercio 7.372,4 7.315,50 -1%
Alojamiento y servicios de comida 1.307,7 1.365,40 4%
Transporte 5.223,8 5.284,30 1%
Correo y Comunicaciones 2.570,6 2.526,30 -2%
Actividades de servicios financieros 2.406,3 2.499,00 4%

Actividades profesionales, técnicas y
administr 4.482,9 4.487,00 0%

Ensefianza y Servicios sociales y de
salud 6.449,5 6.345,60 -2%

Administracion publica, defensa; planes
de seg 4.668,2 4.654,00 0%

Servicio doméstico 2119 217,3 2%

Por otro lado, en el sector terciario, el rubro de comercio se encuentra con un

decrecimiento del 1% en cual no es grandemente significativo para abandonar la
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operatividad en el mismo, mas si es un punto al cual se debe tener en cuenta para

evaluar posteriormente.

Tabla 5 PIB per capita Ecuador, sector terciario 2019-2020.

SECTOR TERCIARIO

2019-2020 2019
Suministros de electricidad y agua 2.242,2
Comercio 7.315,5
Alojamiento y servicios de comida 1.365,4
Transporte 5.284,3
Correo y Comunicaciones 2.526,3
Actividades de servicios financieros 2.499,0

Actividades profesionales, técnicas y
administr 4.487,0

Ensefianza y Servicios sociales y de
salud 6.345,6

Administracion publica, defensa; planes
de seg 4.654,0

Servicio doméstico 217.3

La evaluacion del 2019 contra el 2020 demuestra un decrecimiento del 8%.

2020
2.219,8
6.716,2
1.207,1
4.555,5
2.527,9
2.431,6

4.091,5

5.881,6

4.440,8
206,6

-1%
-9%
-13%
-16%
0%

-3%

-10%

-8%

-5%

-5%

El dato

del decrecimiento del 8% es en gran parte debido a la pandemia actual, por lo que

no es un dato certero para concluir que en condiciones normales el sector esté

disminuyendo de manera exponencial.

2.3.3 Entorno Socio-cultural:

Tras el suceso de la pandemia, el sector de marketing y sus accesorios

promocionales han incursionado en reinventarse y adaptarse a la situacion. Los

regalos o productos publicitarios son una alternativa econdmica y efectiva para este
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tipo de publicidad convencional. Gracias al ambito digital se presenta evidencia del
crecimiento exponencial de la adquisicion de productos personalizados
(Fabrega,2021). Por ejemplo, en Espafia, mientras que en 2019 los boligrafos,
bolsas y tazas fueron los mas buscados, en 2020 las busquedas se centraron en
articulos de proteccion personal, como mascarillas y geles hidroalcohélicos. Es asi
gue para las empresas se ha vuelto indispensable tomar en cuenta dichos articulos
e incorporarlo dentro de sus articulos promocionales. Destacando el hecho de que
cada objeto es personalizado y sublimado con la informacién respectiva de la

empresa para su cliente y presenta una valoracion positiva de la empresa.

De la misma manera, en los Ultimos tiempos ha existido el auge del branding
ecoldgico. El cual va ligado a las nuevas exigencias del consumidor final y de los
valores corporativos de una empresa. Teniendo presente aspectos como: la
ecologia, el cambio climatico y el reciclaje. Entre los articulos mas conocidos, segun
lo mencionado en el articulo de Fabrega, son: las bolsas ecologicas, las libretas
elaboradas a partir de papel reciclado, vasos de corcho y camisetas elaboradas en
algoddn orgénico. De la misma manera, sublimados con aspectos empresariales de

las instituciones o gréficas relevantes para el consumidor final.

2.3.4 Entorno Tecnoldgico:

En enero de 2021 habia 11,7 millones de usuarios de Internet. El nUmero de usuarios
de Internet aumentd en 147 mil (+ 1,5%) entre 2020 y 2021. La penetracion de
Internet se situé en el 57,3% en enero de 2021. Hay en el pais 14,00 millones de
usuarios de redes sociales. El nimero de usuarios de redes sociales aument6 en 2,0
millones (Molina, 2021).

Ecuador es el 2do pais con mayor penetracion de teléfonos inteligentes en América
Latina con un 21% de usuarios (Basantes, 2017). Por lo tanto, se registran 9
millones de conexiones moviles y 2 millones de conexiones tradicionales, en redes
sociales, se mantiene la proyeccién de 13,6 millones de usuarios de Internet
(Primicias, 2020).

Segun Primicias (2020), expresa que nuestro pais esta viviendo una era digital en

donde estan tomando fuerza los contenidos y servicios online.
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Por otro lado, el desarrollo en el mercado de inyeccién de tinta continGa, con el
lanzamiento regular de nuevas soluciones. Incluso en 2020, cuando muchas
empresas desaceleraron o detuvieron la produccién por completo, continué el trabajo
para mejorar las tecnologias de inyeccion de tinta. Segun un nuevo estudio, HP
acaba de anunciar el lanzamiento de su Ultima innovacion de inyeccién de tinta en la
forma de la nueva serie de impresoras de gran formato HP Latex 700/800. La gama
consta de cuatro dispositivos: HP Latex 700 y 800, y HP Latex 700W y 800W, el
ultimo de los cuales ofrece capacidad de tinta blanca por primera vez en esta
categoria (Fletcher, 2021).

Lo cual garantiza una flexibilidad de la nueva tecnologia que ayudara a los usuarios
a obtener nuevos trabajos en varios sectores del mercado, tales como el sector de

la sublimacion.

2.3.5 Entorno Ambiental:

A través del creciente dafio al medio ambiente y el inminente cambio climético, el
cuidado medio ambiental ha tomado fuerza paulatinamente durante los ultimos
afos, aunque desde el 22 de abril de 1970 (primera conmemoracion del dia de la
Tierra) se empezaron a alcanzar logros (National Geographic, 2016).

En el estudio de Fletcher (2021) SwissQprint también se centra en el desarrollo de
nuevas impresoras de inyeccidn de tinta, cuya directora de ventas y marketing,
Carmen Eicher, dijo que sus ultimos avances beneficiaran a las empresas del

sector de gran formato.

Eicher dijo: "Los beneficios principales de utilizar la tecnologia de inyeccién
de tinta en la impresion de gran formato es que ofrece una versatilidad

significativa, es ecoldgica y ofrece un alto retorno de la inversion®.

En términos de sostenibilidad, la impresion por inyeccion de tinta ofrece un
bajo consumo de energia en comparaciéon con otros métodos, mientras que
no requiere secadores ni ventilacion, utiliza tintas libres de solventes y COV

y cuenta con lamparas LED UV de bajo consumo.
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2.4 Matriz PESTA

Tabla 6 Macroentorno

PERFIL ESTRATEGICO DEL ENTORNO

FACTORES CLAVES DEL ENTORNO =) () (= ) (++)I

FACTOR POLITICO

Reduccion en los impuestos a la importacion X

Formalizacién de emprendimientos X

Mayor indice de compairiias constituidas en los

ultimos afos

FACTOR ECONOMICO

Inflacion negativa en el dltimo afio X

Tasa de desempleo en incremental X

Empresas con necesidad de reduccion de

presupuestos

Recuperacion en actividades econdémicas y

productivas

Participacion significativa de la industria sobre el
PIB

FACTOR SOCIO CULTURAL

Regalos personalizados con alto nivel de

adquisicion

Empresas con busqueda de merchandising X

Auge de branding ecoldgico X

FACTOR TECNOLOGICO

Aumento de usuarios en internet X

Contenido digital con mayor fuerza X

Ecuador es el 2do pais en America Latina con
mayor penetracion de teléfonos inteligentes
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Innovacion en maquinaria de inyeccion de tinta

continua

FACTOR AMBIENTAL

Cuidado medio ambiental ha tomado fuerza

Tecnologia de inyeccion es ecoldgica

Sostenibilidad a través de nuevos métodos de

sublimacion
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Capitulo 3. Metodologia de la investigacion.
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3.1 Objetivos

3.1.1. Objetivo General

Determinar a través del estudio de mercado el perfil de consumidores de articulos

sublimados en la ciudad de Guayaquil.

3.1.2 Objetivos Especificos

e Identificar el perfil del comprador de articulos sublimados.

e Determinar los factores que inciden en la compra.

e Obtener informacion sobre el estado actual de los distintos segmentos de
mercado.

e Conocer el grado de rentabilidad que posee el nicho de mercado.

e Identificar las caracteristicas generales del mercado de los articulos
sublimados, comportamiento del consumidor, motivadores, influenciadores y

determinadores al momento de adquirir dicho producto.

3.2 Disefio investigativo

3.2.1 Tipo de investigaciéon (Exploratoria y Descriptiva)

La investigacién descriptiva, busca una representacion grafica de las cualidades y
fendmenos del mercado vy la fijacion de la frecuencia con que se utilizan, tratando
de hacer predicciones y determinar el nivel de asociacion entre sus variables; como
ocurre en los estudios de perfil de consumidor, potencial de mercado y uso de un
producto escogido. Las fuentes de datos mas utilizadas en este tipo de
investigaciones son las entrevistas a personas seleccionadas, los datos
secundarios y la simulacién de escenarios. Este tipo de investigacion puede ser de
dos clases: “Transversal”’, cuando se toma una muestra de elementos de la
poblacién en una oportunidad dada (encuestas) y “Longitudinal”, cuando se evalua
una muestra fija de elementos en forma repetida de la poblacion tipo paneles.
Prieto Herrera, J. E. (2009)

3.2.2 Fuentes de informacion (Secundariay Primaria)
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Las fuentes de informacion, se las determina como variados tipos de documentos
gue abarca informacion para complacer una demanda de aclaracion o
conocimiento.

Segun un nuevo estudio, este tipo de fuentes de informacion, se las puede dividir

de la siguiente manera:

Fuentes primarias: abarca informacion auténtica que ha sido divulgada por
primera vez y que no ha sido filtrada, interpretada o desglosada por nadie méas. Son
fruto de una exploracion o de una actividad notablemente creativa. Componen la
recopilacion basica de una biblioteca y pueden encontrarse en soporte impreso o

digital.

Fuentes secundarias: incluye informacion primaria, abreviada y reorganizada. Son
delineadas para posibilitar y maximizar la entrada de las fuentes primarias o su
asunto. Constituye la compilacién de referencia de una biblioteca. Se emplean
cuando no existe acceso a la fuente primaria, o cuando los recursos son
registrados y cuando la fuente no es de fiar. Se corroboran descubrimientos en una
investigacion e incrementa el contenido de la informacién de una fuente primaria.
(Clasificacion general de las fuentes de informacion | Biblioteca Virtual del Sistema
de Universidad Virtual, s. f.)

Acorde a la propuesta planteada para la exploracion de perfiles de consumidores
de articulos sublimados en la ciudad de Guayaquil. Se puede determinar que la
investigacion es netamente el uso de fuentes primarias debido que en la ciudad de
Guayaquil no existe un posicionamiento de alguna marca en particular con la
actividad comercial de sublimacion, por tal razén, se recurrié a la extraccion de y
reorganizacion de datos ya que es informacion que no ha sido interpretada ni

filtrada con anterioridad.

3.2.3 Tipos de datos (Cuantitativos y Cualitativos)

La naturaleza diferente entre los datos cualitativos y los cuantitativos hace que la
diversidad de posturas y la diversidad de informacion que se presenta en el analisis
no permitan una estandarizacion en su analisis. Es asi que, el andlisis en la

investigacion cualitativa no es la GUltima etapa de la investigacion, sino que forma
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parte del proceso. De la misma manera, se presenta diversificacion en el sesgo
dentro de la investigacion cuantitativa debido a que las preguntas ofrecen,
respuestas estandarizadas mientras que en el cualitativo se percibe en la
interpretacion de los datos, que se ve impregnada por las distintas posturas
tedricas que se adoptan (Schettini y Cortazzo, 2015).

Para el estudio de los perfiles de consumidores de articulos sublimados en la
ciudad de Guayaquil, es necesario el levantamiento de la informacién y obtencién
de los mismos para finalmente definir la propuesta de dichos perfiles. Dicha
informacion se vera reflejada en datos cuantitativos y cualitativos. Con el fin de la
obtencion de datos cualitativos se hara uso de las herramientas tales como:
entrevistas a profundidad con los jefes o empleados de locales de sublimacion de
objetos varios y observacion directa a dichos locales.

Por otro lado, los datos cuantitativos seran obtenidos a través de encuestas a
participantes que hayan hecho uso del servicio de compra de articulos sublimados
y personalizados tanto para uso propio o para terceros. Asimismo, para personas
las cuales no han participado de este tipo de compra, mas las preguntas se alinean

a encontrar la razon por la cual no han comprado o usado este tipo de producto.

3.2.4 Herramientas investigativas

En el estudio de Muguira (2021) se determina que las herramientas de
investigacion de mercado son una sucesion de estrategias que obtienen
informacion destacada acerca de los compradores y el mercado al que
concierne una empresa o un producto, en relacion a un método de

investigacién determinado.

Algunas ejemplificaciones sencillas de instrumentos de investigacion son las
encuestas, que usualmente son utilizadas en la investigacion cuantitativa, y las
entrevistas e historias de vida, que son generalmente utilizadas en la investigacion

cualitativa.
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Herramientas Cuantitativas

En el estudio de Solis (2020), destaca que los principales procedimientos de
investigacion cuantitativa son de forma experimental, la encuesta y el analisis de
datos obtenidos de fuentes secundarias. Acorde a las técnicas destinadas para la
agrupacion de informacion y datos cuantitativos utilizados para la propuesta de
perfiles de consumidores de articulos sublimados se eligio realizar encuestas
online, ya que, se han convertido en una de las herramientas de investigacion mas
beneficiosas, debido que facilitan el proceso de recoleccion de datos eficaz para
obtener una gran cantidad de datos y ahorrando el tiempo.

Por otro lado, también se empleé el estudio observacional, por ser un
procedimiento vinculado con la investigacion de campo y consiste en analizar el
comportamiento de los consumidores, la manera en la que se enlazan con los
productos y la forma de uso para cubrir sus necesidades, el proceso se desarrolla

de forma natural, sin afectar sus decisiones.

Herramientas Cualitativas

Adicionalmente, se realiz6 como parte de la investigacion entrevistas a profundidad,
debido que es una herramienta ventajosa para recopilar informacién detallada de
los encuestados.

Con las entrevistas a profundidad se recolecta datos cualitativos sobre temas de
gran importancia, en este caso sobre los gustos de los clientes en cuanto a
tematicas para sublimar, el género, método de compra, etc. Ya que en muchas
situaciones no se da la factibilidad de deliberar en otros entornos (Solis, 2020).

Tabla 7 Matriz de herramientas cualitativas

Tipo de Tipos de Muestra Objetivos  Observaciones
investigacion datos cubiertos
| | | |
Encuesta Cuantitativo 385 5 Encuesta con base
personas a la muestra de

poblacion infinita.
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Entrevistas a Cualitativo 7 personas 5 Se realizé
profundidad entrevistas a los

administradores de

locales de
sublimacién
| | | |
Observacion  Cualitativo 5 personas 5 Se realiz6 en centro
Directa comercial en

entorno natural sin

interrupcion.

3.3 Target de aplicacion

3.3.1 Definicién de la poblacion.

La poblacién a investigar para el desarrollo de la Propuesta de perfiles de
consumidores de articulos sublimados sera el cantén Guayaquil, perteneciente a la
provincia del Guayas. Permitiendo de dicha manera someter a observacion
estadistica las diversas variables en torno al consumo de dichos articulos. Es asi
gue la poblacién se encuentra compuesta por los ciudadanos de la ciudad de
Guayaquil. Actualmente Guayaquil es la segunda ciudad méas poblada de Ecuador
detras de Quito segun datos del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC).
Guayaquil tiene 2 '698.077 habitantes (Ecuadorec, 2019). Por consiguiente, dado a
la amplitud del universo y su superaciéon de los 100000 participantes, la poblaciéon

es categorizada por infinita.

3.3.2 Definicion de la muestra.

El muestreo es una herramienta de investigacion cientifica que se encarga de
definir qué parte de la poblacion se analizara en funcion de obtener las
conclusiones para hacer inferencias y generalizaciones sobre la poblacién total
(Gamboa, 2017).

Para la investigacion respectiva se realizara un muestreo probabilistico

basado en el principio de equiprobabilidad, con el fin de que todos los individuos
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tengan la misma probabilidad de ser elegidos para formar parte de la muestra. Este

tipo de muestreo nos asegurara la representatividad de la muestra extraida.

El muestreo a utilizar seréa el muestreo aleatorio simple donde se asigna un
namero a cada individuo perteneciente a la ciudad de Guayaquil y mediante una

tabla de nimeros aleatorios se eligen tantos sujetos como sea necesario.

Con el fin de obtener el tamafio de la muestra se realiza la siguiente formula:

Z, xpxq

=—

-

d &
Figura 1. Férmula para muestra de poblacién infinita.
Donde:
n: muestra a encuestar. Representan a la poblacién en Guayaquil.
Za: Nivel de confianza. (Valor Z — 1.96), se establece un 95%.
d: Margen de error maximo admitido. 5%
g: Margen de fracaso del 50%
p: Margen de éxito del 50%

Como resultado se realizara un total de 385 encuestas en la ciudad de
Guayaquil para que de dicha manera se logre analizar el comportamiento del

consumidor de articulos sublimados en la ciudad de Guayaquil

3.3.3 Perfil de aplicacién (para investigacion cuantitativa).

Tabla 8 Perfil para investigacion cuantitativa.

Género Masculino- Femenino

Edad 18 en adelante

Trabajador del sector publico o privado, estudiante, trabajador

Ocupacion independiente o sin ocupacion.
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Psicogréfica Indiferente

Conductual Indiferente

Geogréafica Residente de Guayaquil

3.3.4 Perfil de aplicacion (para investigacion cualitativa).

Entrevistas a profundidad

Tabla 9 Perfil para investigacion cualitativa.

Género Masculino- Femenino

Edad 18 en adelante

Ocupacién Trabajador dentro del sector de sublimacién

Estilo de vida trabajadora con regularidad en una misma empresa de

Psicogréafica sublimacion

Personas con experiencia adquirida por el uso constante de

Conductual maquinarias afines a la sublimacion.

Geogréafica Guayaquil

3.3.4 Formato de encuesta.

1. Género:

e Femenino.
e Masculino.
2. Edad:

e 18-24

e 25-34

e 35-44

o 45-54

e 55-64

e +65

3. ¢En qué sector de la ciudad reside?

e Norte
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Centro

Sur

Samborondoén

¢,Cuél es su ocupacién?

Trabaja en el sector publico/privado.

Trabaja de forma independiente.

Estudia.

Estudia y trabaja.

Ninguna de las anteriores.

¢Ha comprado articulos personalizados? El que contesta “si” por favor
pase ala pregunta 7y el que contesta "no” por favor pase a la pregunta
6.

Si

No

¢Por qué no ha comprado articulos personalizados?

No me llaman la atencién.

No sé dénde comprarlos.

Soy muy indeciso para poder escoger algun disefio en particular.

Me parecen articulos muy costosos.

Otro:

¢,Cuales son los principales articulos personalizados que ha adquirido?
Escoja méaximo 3 opciones.

Camisetas

Jarros

Mascarillas

Gorras

Tomatodos

Bolsos

Boligrafos

Llaveros

Cojines

¢ Con qué tematica usualmente le gustaria personalizar sus productos?
Deportes.

Musica.
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11.

12.

Series.
Peliculas.
Comics.
Anime.
Amor.
Amistad.
Naturaleza.
Otros:

¢, Cuales son los factores mas importantes que usted considera al
momento de elegir una empresal/proveedor que comercialice articulos
personalizados? Ordene del 1 al 5 segun su criterio, siendo el 1 el mas
importante y el 5 el menos importante.

Precio

Calidad

Tiempo de entrega

Atencion al cliente

Servicio a domicilio

.¢,Cuales son los motivos para comprar articulos personalizados?

Uso diario y/o personal

Temporada

Fiestas

Articulos promocionales para el trabajo
Obsequio/regalo

Promociones

Otros:

Antes de comprar un producto personalizado ¢Qué opiniones toma en
cuenta? Escoja maximo una opcion.

Familiares

Amigos

Pareja

Comentarios en redes sociales

Blogs o foros

¢,Cuéntas veces al afio usted adquiere articulos personalizados?
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13.

1-3 veces al afio.

4-6 veces al afio.

6-10 veces al afio.

Mas de 10 veces al afio.

Segun su criterio, ¢ Cual es la ventaja de comprar articulos
personalizados?

Ayuda a recordar mi propia marca (en el caso de tener un negocio).
Me ayuda a resaltar sobre la competencia (en el caso de tener un negocio).
Se puede dar un detalle mucho mas especifico.

Te brinda miles de posibilidades.

Es para todos los gustos.

Yo decido como lo quiero.

Es un regalo unico.

Expresa muchas emociones y sentimientos.

.¢Qué medios de comunicacion utiliza para informarse sobre este

producto o servicio?
Facebook

Instagram

Tik Tok

Televisién

Radio

Volantes

Periédicos y/o revistas
Otros:

.¢Usted compraria por internet articulos personalizados?

Si
No

.¢,Qué motivos le haria dudar de comprar via internet?

Inseguridad (duplicacién de tarjeta)
Desconocimiento

No posee tarjeta de crédito

Poca afinidad con la tecnologia
Otro:
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17.¢Cuales son las promociones que mas le llaman la atenciéon en este
tipo de producto y/o servicio?

e Descuentos.

o 2x1.

e Porla compra de una cantidad en monto de dinero te dan un obsequio.

e Precio preferencial al por mayor.

e Sorteos.

e Otros

18.¢Cuando usted busca articulos personalizados, siempre escoge el
mismo proveedor/empresa o suele cambiar dependiendo del producto?

e Si, siempre voy al mismo proveedor/empresa.

e Tengo un proveedor distinto por cada articulo.

e Dependiendo de la urgencia que lo necesito cambio de proveedor.

19.¢Cual es el primer nombre de empresa que se le viene a la mente

cuando se habla de articulos personalizados?

3.3.5 Guia de preguntas de entrevistas a profundidad y/o Focus

Group; y proceso de observacién directa y/o Mystery Shopper.

Disefio de entrevistas a profundidad a duefios de negocios

de articulos personalizados:

. ¢, Qué tipo de disefio de camisetas, compran con mayor frecuencia?

. Ud. maneja algun tipo de licencia o lo hace de manera libre.

. ¢, Cuantas camisetas se venden al dia?

. ¢,Cuales son los estilos de jarro que mas eligen los clientes?

. ¢, Cuales son las fechas con mayor venta de articulos personalizados?

. ¢, Cuales de todos los productos de su negocio son los de mayor venta?

~N o o~ WON P

. De todos los productos de su negocio. ¢ Cual considera que es su producto
estrella?
8. ¢ Qué medios digitales utiliza para realizar sus ventas?

9. ¢Qué dias y que horas las redes sociales de su negocio tienen mayor trafico?
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10. ¢ Qué considera usted que el cliente prefiere al momento de adquirir sus
productos?
11. ¢ Le gustaria incluir una temética personal a la venta de sus articulos
personalizados?
12. ¢ Cual es el perfil de cliente que cominmente busca este tipo de articulos
personalizados?
13. ¢ Cuél es el rango de edades de los clientes que consumen sus productos
personalizados?
14. Sus productos los consumen ¢ para qué tipo de eventos?
15. ¢ El cliente regatea sus precios o paga el valor del producto de forma conforme?
16. ¢ Usted ofrece servicio a domicilio a sus clientes dentro y fuera de la ciudad?
17. ¢ Usted considera que la pandemia global increment6 o decrecié el indice de
sus ventas?
18. ¢ Los clientes prefieren la técnica de sublimacion o estampado?

20.¢En el caso de la técnica de sublimacion, prefieren sublimacion en transfer o

en vinil?
21. ¢ El cliente acepta el tiempo de entrega que usted le ofrece o pide rapidez en

la entrega?

Observacion directa:

Cliente

Tabla 10 Observacion Directa

Hora de inicio:

Hora de fin:

Fecha:

Lugar:

Observacion participante
Geénero:

Edad:

Estatus social:

¢, Qué consulta?

¢, Cuanto compra?
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Local comercial de sublimacién

Tabla 11 Local Comercial De Sublimacién

Hora de inicio:

Hora de fin:

Fecha:

Lugar:

Observacion participante

¢, Qué es lo que mas se consume? (segun percha)

¢ Cuantas personas entran y compran?

Promocionales exhibidos
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Capitulo 4. Resultados de la Investigacion.
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4.1 Resultados de la Investigacion Descriptiva

4.1.1 Resultados Cuantitativos

(Género

mMasculing
m Femening.

Figura 2. Género de la muestra encuestada.

De acuerdo a la figura 2, la cual muestra el género de la muestra encuestada, 255

son de sexo femenino y 130 participantes son del sexo masculino.

Edad

52 = 18-24
" 35-44

55-64
" 25-34
= 45-54
» +65

oo

183

64

Figura 3. Edad de la muestra encuestada

Como se observa en la figura 3 las edades de los encuestados varian en su mayor
parte entre 18-24, 35-44 y 25-34. La edad de 18- 24 afios se obtuvo por encuestas
a 183 personas, de 25 a 34 59 personas, de 35-44 64 personas, de 45 a 54 52
personas, de 55 a 64 18 personas y por ultimo 9 personas de mas de 65 afios de
edad.
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Sector

39 16

d

= Norte.
= Sur.
Samborondon.

» Centro.
292

Figura 4. Sector de vivienda de la muestra encuestada.

De acuerdo a la figura 4, se puede denotar que de las personas encuestadas la
mayor parte de la misma vive en el norte de la ciudad de Guayaquil. Por otra parte,
39 personas viven en Samborondon y el tercer sector fue el Sur con 38 respuestas.
Con 16 respuestas se encuentra el Centro quien posee el menor nimero de

respuestas.

Ocupacion

* Trabaja en el sector
plblica/privado

« Estudia y trabaja.
+ Estudia.
« Trabaja de forma

independiente.

» Ninguna de las anteriores.

Figura 5. Ocupacion de la muestra encuestada

En la figura 5, se muestra con 110 respuestas a los encuestados trabaja en el

sector publico o privado y con 107 que son solo estudiantes.
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Ha comprado articulos
sublimados?

88

= Si
= No

297

Figura 6. Comportamiento de compra en relacion a los articulos sublimados.

Como se observa en la figura 6, EI comportamiento de compra en relacion de los

articulos sublimados se ve adquirido por 297 encuestados.

¢, Por qué no ha comprado articulos
sublimados?

{2 « Soy muy indeciso para
poder escoger algun disefio
en particular.

« No me llaman la atencion,
No sé donde comprarios.
= Me parecen articulos muy

COSins0s

» Los puedo hacer yo misma

» No he tenido la necesidad

Figura 7. Motivos de la no adquisicién de productos sublimados.

Tal como se muestra en la figura 7 los motivos por los cuales los encuestados, que
anteriormente en las figuras 6 habian determinado que, no han adquirido productos
sublimados es en su mayor parte por ser muy indeciso para poder escoger algun

disefio en particular, en segundo lugar esta el hecho del desconocimiento de donde

adquirir y en tercer lugar porgue no le llama la atencion.
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Principales articulos sublimados adquiridos

250 229
194
200
150
100 78 75 &1 82
40 49 52
80
i 1 m-ol
0 — iy
w Camisetas = Bolsos Jarros ® Gorras
® Mascanias % Pijamas # Boligrafos ullaveros
® Cojines s Case ® Tomatodos # Cuademos
= Rompecabezas « almohadas = Abrigos

Figura 8. Principales articulos sublimados adquiridos.

En cuanto a aquellas personas las cuales anteriormente la figura 6 habia
respondido que anteriormente han adquirido productos de sublimacion, se ve
claramente en la figura 8 cuéles son los principales articulos. En primer lugar se
encuentran las camisetas, en un segundo los jarros, en tercero los llaveros y en

cuanto las gorras.

Tematica de preferencia

N 38 s .

40 34 3% e

20 12 14

allla:IN:: -
0 f— — -

= Comics. = Amistad, Anime.
u Amor. = Musica. » Cumplearios
m Series, m Peliculas. m Organizacional
m Frases motivacionales m Naturaleza. w Deportes
® Familia = Religion Memes
m Scbre mi = Webtocn ' Navidad

Figura 9. Preferencia de teméatica para la compra de articulos sublimados.

Con respecto a la preferencia de la tematica para la compra de articulos
sublimados se presenta en primer lugar, tal cdmo se evidencia la figura 9, la
tematica de amor, en segundo lugar musica y en tercer lugar anime.
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Grado de importancia de variables

Servicio a domiciio I GGG
Atencion al diente | |
Tiempo de entrege [N .
Cakdzd NN
Precio NN

0 60 100 150 200 250 300 360 400 450

= Muy Importante u importante Indiferente
= Poco importante s Muy poco importante

Figura 10. Grado de importancia de variables para comprar un producto sublimado.

En la figura 10 se determina el grado de importancia de las variables para comprar
un producto sublimado. La variable calidad fue determinada por el mayor nimero
de encuestados como muy importante, en segundo lugar el precio, y en tercer lugar

el tiempo de entrega.

Motivos para comprar articulos
sublimados = uso diario y/o personal

= Temporada

60 1
43 170
= Obsequio/regalo
= Fiestas
109
= Articulos promocionales
‘ 6

para el trabajo
= Promociones

= Que el articulo cubra
mis expectativas

279
Figura 11. Motivos para la compra de productos sublimados.

En la figura 11 se muestran los motivos para la compra de productos sublimados
En dénde se ve claramente, en primer lugar al motivo de comprar dicho articulo

para hacer uso del mismo como obsequio y en segundo lugar para uso personal.
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Opiniones que toma en cuenta

14

« Comentarios en redes

sociales
108
= Armigos

« Familizres
« Pareja

» Blogs o foros

72
Figura 12. Opiniones que se toman en cuenta.

La figura 12 se presenta que los comentarios en redes sociales y las opiniones de
los amigos son opiniones las cuales la muestra presenta como prioridad a la hora

de comprar un producto sublimado.

Veces que compra un producto sublimado

10 6
-

= -3 veces al afio.
= 4-Bveces al aflo,
» 6-10 veces al afo.

« Mas de 10 veces al afo

Figura 13. Frecuencia de compra del producto.

La figura 13 se evidencia que la mayor parte de la muestra presenta una frecuencia
de compra del producto sublimado de una a tres veces al afio tiene la menor

frecuencia estipuladas en las opciones.
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Ventaja de comprar articulos sublimados

Me ayuta a resalar solve |8 competencia (en &l caso de tener - 1
un negacio)

Te brnda miles de posibdidades. [ 5
Es un regalo unce. _ 44
Ayuds & recordar mi proga -'nau.:n {on o cazo de tener un _ 48
negocio}
Es pars todes los gustes. |GGG 28
Se puade dar un detalls mucho mas especitce. [ (01
Expresa muchas emociones y sentimesatos [N <°
Yo decido como lo quiero. [ i

0 20 &0 80 80 100 120
Figura 14. Ventaja de compra de articulos.

La opcion “se puede dar un detalle mucho mas especifico” y “yo decido como lo
quiero” son las respuestas mas concurridas en la muestra sobre las ventajas de

comprar articulos sublimados, tal cdmo se presenta en la figura 14.

Medios para informarse del producto

300
250 245
200 182
150
100 80
0 A = = e =
. . > et o
(?6* (g"’\(\ @?“QQ ,(,_5@9 ‘:\C\* q\o',\b(\ @s" Q’@e : \;;@"" ‘x\&\\\g q\\\\e}
- 2 . A v A
QQ'(P \(‘g} & A° 2> ‘\Q)QJ A ‘\OQ/
|
0”.7
.OL\\"
e

Figura 15. Medios de comunicacién para adquirir mayor informacién sobre el
producto.

La figura 15 muestra que el medio mas popular para informarse del producto antes

descrito es Instagram en segundo lugar Facebook y en tercer lugar tik tok.
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Compraria sublimados en internet

83

» Si

=No

Figura 16. Preferencia de compra por internet de los articulos.

La figura 16 evidencia que la mayor parte de las muestras si estaria dispuesta para

comprar dichos articulos mediante internet.

Motivos de duda para realizar compra en
linea

26 162 = Inseguridad (duplicacion
de tarjeta)

= Desconocimiento
» Ne posee tarjeta de credito

= Poca afinidad con la
263 tecnologia

» Desconfianza en |a calidad
del producto

» Estafa

Figura 17. Motivos de duda para realizar compras en linea.

De acuerdo a lo descrito en la figura 17, se evidencia que el hecho de la

duplicacion de su tarjeta es un motivo de duda antes de realizar una compra en

linea. Asimismo el desconocimiento de cémo realizarla.
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Promocionales preferidos

* Descuentos

» Sorteos

= Por |a compea de una cantidad
en monto de dinero te dan un
cbsequio

» Precio preferencial al por
mayor

Figura 18. Preferencia de promocionales.

Se evidencia en la figura 18 qué la mayor parte de la muestra prefiere los
descuentos, en segundo lugar los dos por uno y en tercer lugar la obtencién de un

obsequio a partir de un monto de dinero transaccional como promociones

preferidas.
Preferencia de proveedores
= Si, slempre voy al mismo
proveedor/empresa.
= Tengo un proveedor
150 | distinto por cada articulo.

Dependiendo de |a
urgencia que lo necesito
cambio de proveedor.

Figura 19. Preferencia de proveedores.

Respecto a la preferencia de proveedores la mayor parte de las muestras decidio
gue depende de la urgencia a la cual se encuentra envuelto existe un cambio de

proveedor.
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TOM de articulos sublimados

« Mix zone

= Econoprint
183 » Desconoczco
62 = Telashop

« Otros

42

Figura 20. Top of mind de marcas comercializadoras de articulos sublimados.

Como ultima pregunta, se presenta en la figura 20 el top of Mind de marcas
comercializadoras de articulos sublimados. En primer lugar, se presenta que la
mayor parte de los encuestados conoce gran nimero de marcas varias, en
segundo lugar a Mix Zone, en tercer lugar a econoprint, la cual es una marca

nacionalmente reconocida para empresas y personas naturales.

Andlisis interpretativo de variables cruzadas

Razones por las que no ha adquirido el articulo
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Figura 21. Razones por las que no ha adquirido un sublimado.

En base a la figura 21 se toma en cuenta las variables tanto como edad, género y
razones por las cuales no ha querido un producto sublimado. Para la edad de 18 a
24 afos y 25 a 34 afios del género femenino presentan como razén primordial al
hecho de que no saben donde comprarlos y el género masculino es debido a la

indecisidén que presentan para poder escoger algun disefio en particular. En la edad
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de 35 a 44 afos, 45 a 54 afios y 55 a 64 afios presentan como razon el hecho de
gue estos articulos no le llaman la atencion al género masculino. Para el género
femenino en la edad de 35-44 afios tienen como 2 razones el factor que no saben
donde comprarlos y el hecho de que parecen articulos muy costosos. En edad de
45 a 64 afos en el género femenino Se presenta como razén primordial Alan
decision para escoger Un disefio en particular. En edad de 55 a 64 afios de género
femenino se presenta nuevamente la indecision para escoger un disefio en
particular como impedimento para comprar un sublimado. En edad de mas de 65
afos en el género femenino sé que la razén para no adquirir el producto es debido
a que lo pueda ser ella misma y en cuanto los hombres es que tiene la percepcion

de los articulos como unos muy costosos
Opiniones a tomar en cuenta
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Figura 22. Opiniones a tomar en cuenta.

La figura 22 evidencia el comportamiento de las opiniones que toma en cuenta el
consumidor en base a su género y edad. Desde los 18 a 54 afios el género
femenino afirma que los comentarios en redes sociales son opiniones muy
valoradas antes de realizar una compra. Por otro lado, el género masculino desde
los 18 hasta los 34 considera los comentarios en redes sociales como una opinion
a tomar en cuenta. La opinién de los amigos es una variable la cual se mantuvo
presente en todos los géneros y edades, a excepcion del género masculino a partir

de sus 55 en adelante.
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Preferencia de tematica para mujeres
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Figura 23. Preferencia de tematica para mujeres.

La figura 23 presenta la preferencia en matematica para la sublimacion de articulos
en las mujeres. La muestra de mujeres encuestadas evidencia gran variedad en
sus gustos de tematicas de acuerdo a su edad. Las mujeres de 65 afios en
adelante prefieren sublimados sobre amistad mientras que las de 55 a 64 afios les
gusta sobre los cumpleafos y los comics. Por otro lado, en las mujeres de 45 a 54
afos les atraen las teméticas de amistad. Las mujeres de 35 a 44 afios las
tematicas de comic. Las mujeres de 25 a 34 afios tienen tematica de anime. Por

altimo, las mujeres de 18 a 24 afios tematica de amor.

Preferencia de tematica para hombres
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Figura 24. Preferencia de temética para hombres.
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A diferencia de las mujeres, en la figura 24 se evidencia gustos especificos con
respecto a la tematica para la sublimacion en donde los sublimados

organizacionales, de anime, amor y deportes son los més destacados.

Ventajas al adquirir un sublimado
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Figura 25. Ventajas al adquirir un sublimado.

La figura 25 muestra las ventajas que percibe el consumidor al momento de adquirir
un producto sublimado sea para uso propio o uso de terceros. Para las mujeres de
18 a 54 afios percibe que un sublimado es un detalle mucho mas especifico
mientras que las de 55 a 64 afios toma en cuenta que es un producto el cual le
permite dar un regalo Unico, asi mismo como expresar muchas emociones y decidir
a su gusto.

Por otro lado, al género masculino le agrada el hecho que puede decidir cobmo lo
guieres al igual que le permite recordar su propia marca. Para la edad de 55 en
adelante lo vas a traer antes de un producto sublimado es que recibe como lo

quiere.
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Preferencia de proveedores
100%

80%
60%
40%
20%

0%

18-24 25-34 35-44 45-54 55-84 +85 18-24 25-34 35-44 45-54 55-84 465

-

Femenino Masculino

Tengo un proveedor distinto por cada articulo.
m S|, siempre voy al mismo proveedorfempresa

u Dependiendo de la urgencia que lo necesito cambio de proveedor
Figura 26. Preferencia de proveedor.

La figura 26 muestra las preferencias de proveedores que existen tanto en el
género femenino masculino de acuerdo a su edad. Con respecto a las mujeres
desde la edad de 18 a 64 afios prefieren escoger su proveedor de acuerdo a la
necesidad y la urgencia que posea el momento. Mientras que de 65 en adelante
Afirma que tiene un proveedor distinto por cada articulo. Por otro lado el género
masculino de 18 a 24 y de 55 en adelante asegura tener un proveedor distinto por
cada articulo a sublimar, mientras que de 25 a 64 afios escoge su proveedor

dependiendo de la urgencia a la cual se presenta.

4.1.2. Conclusiones de Resultados Cuantitativos.

Mediante la aplicacion de las encuestas a la poblacion infinita se logré conocer gran
variedad de aspectos influyentes y referencias importantes sobre los que se
encuentran implicados los consumidores Al momento de realizar una compra de un
producto sublimado para uso propio o de terceros en la ciudad de Guayaquil. Las
encuestas indican el comportamiento tanto de consumidores de articulos
sublimados como de los que no. En primer lugar, sobre aquellas personas las
cuales no han comprado articulos sublimados se pudo entender que un gran
influyente es el hecho de ser indeciso a la hora de escoger algun disefio en
particular. Al igual que este tipo de productos no llaman su atencién por el momento
Y que no sabe donde adquirir dichos productos. De acuerdo a la edad, se ve la
tendencia dentro del género femenino que la razon de no saber donde encontrar

dicho producto es la variable mas escogida, mientras que en el género masculino
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se presenta existe la variedad de factores como el poco interés a los mismos o la
percepcion de un producto costoso.

En segundo lugar, sobre aquellas personas las cuales anteriormente han comprado
articulos sublimados se concluye que los articulos mas comprados son las
camisetas, jarros y llaveros. La tematica mas atrayente es la de amor, musicay el
anime entre los consumidores de productos sublimados. De la misma manera
aquellas personas las cuales categorizaron como prioridad el hecho de que sea un
producto el cual demuestre calidad, pero al mismo tiempo un precio accesible se
denota que el motivo para poder comprar el producto es para un regalo y por lo
mismo, pero son los comentarios dentro de redes sociales acerca de la empresa y
del producto el cual comercializa le es importante al momento de adquirir dicho
producto. Por ultimo, los proveedores no se encuentran posicionados en gran
manera dentro de la mente de los consumidores es asi que la mayor parte de ellos
dependiendo de la urgencia del momento busca una empresa comercializadora de

sublimacién.

4.1.2 Resultados Cualitativos

Resultados de cada herramienta (Entrevistas a

profundidad, Observacion Directa).

Observacion directa:

Tabla 12 Resultados de observacién directa #1.

Hora de

inicio:10:30 13h30 11h00 16h00 10h30
Hora de

fin:12:00 15h00 13h00 18h00 11h30
Fecha:

05/01/2022 05/01/2022 07/01/2022 05/02/2022 09/02/2022

Lugar: C.C Universidad
Alban Borja. C.C San Marino Estatal San Marino Alban Borja

Observacion
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participante

Geénero:

Femenino Femenino Masculino Femenino Femenino
Edad: 40 afios 28 afios 33 afos 18 afos 45 afnos
Estatus social:

Medio alto medio alto medio

¢, Qué consulta? jarros 'y

Camisetas jarros y cojines jarros y gorras cuadernos camisetas
¢Cuanto

compra? jarro de Harry

Nada Nada 2 gorras Potter nada

Local comercial de sublimacién

Hora de inicio: 10:30

Hora de fin: 12:00

Fecha: 05/01/2022

Lugar: Centro Comercial Alban Borja

Observacion participante

¢, Qué es lo que mas se consume? (segun percha) Camisetas

¢,Cuantas personas entran y compran? Entran 3 y ninguna compro

Promocionales exhibidos: Ninguno

Tabla 13 Resultados de observacion directa #2

Hora de inicio: 13:30

Hora de fin: 15:00

Fecha: 05/01/2022
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Lugar: Centro Comercial San Marino

Observacion participante

¢, Qué es lo que mas se consume? (segun percha) Jarros, cojines, tomatodos.

¢, Cuantas personas entran y compran? Entran 5 y ninguna compro.

Promocionales exhibidos: Combos dependiendo de la tematica.

Tabla 124 Resultados de observacion directa #3

Hora de inicio: 11:00

Hora de fin: 13:00

Fecha: 0/01/2022

Lugar: Universidad Estatal

Observacion participante

¢, Qué es lo que més se consume? (segun percha) Camisetas y jarros

¢,Cuantas personas entran y compran? Entran 4 y un sefior compré

Promocionales exhibidos: Ninguno

Tabla 135 Resultados de observacion directa #4

Hora de inicio: 16:00

Hora de fin: 18:00

Fecha: 05/02/2022

Lugar: Centro Comercial San Marino

Observacion participante

¢, Qué es lo que mas se consume? (segun percha) Jarros, cojines, tomatodos.

¢,Cuantas personas entran y compran? Entran 8 y 1 chica comproé

Promocionales exhibidos: Combos de San Valentin
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Tabla 16 Resultados de observacion directa #5

Hora de inicio: 10:30

Hora de fin: 11:30

Fecha: 09/02/2022

Lugar: Centro Comercial Alban Borja

Observacion participante

¢, Qué es lo que mas se consume? (segun percha) Camisetas y jarros

¢ Cuéntas personas entran y compran? Entran 2 y ninguna compré

Promocionales exhibidos: Ninguno

Transcripcion de la entrevista a profundidad:
Entrevista #1

Nombre del entrevistado: Yan Carlo Cartagena
Edad: 23 Afos

Nombre de negocio: Mix Zone

Karelys Gonzalez: Hola buenas noches Yan Carlo te comento que esta entrevista
es para analizar el perfil del consumidor de articulos sublimados en la ciudad de
Guayaquil. Soy estudiante de la Universidad Catdlica de la carrera el
Mercadotecnia y pues espero que seas un poco abierto en las respuestas ya que
son entrevistas a profundidad. Comencemos con las preguntas:

Karelys: ¢Qué tipo de disefio de camisetas, compran con mayor frecuencia?
Yan Carlo: Imagenes o estampados de disefios que les gusta o con tematicas de
eventos especiales como navidad, San Valentin, dia de la madre, el padre, etc.
Karelys: ¢Ud. maneja algun tipo de licencia o lo hace de manera libre?

Yan Carlo: El negocio esta formalizado. Contamos con RUC para la entrega de
facturas, el nombre del negocio esta registrado en el Senadi.

Karelys: Coméntame Yan, ¢ Cuantas camisetas se venden al dia?
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Yan Carlo: Mas que un promedio al dia, diria que al mes se venden entre 4y 8
camisetas dependiendo de la temporada. Ya que, si hablamos de ventas diarias,
hay dias que no se vende ni una unidad.

Karelys: Ohh entiendo y ¢ Cuéles son los estilos de jarro que més eligen los
clientes?

Yan Carlo: Jarros totalmente blancos con sus nombres y una imagen o frase que
sea representativa para ellos.

Karelys: Perfecto y ¢ Cuales son las fechas con mayor venta de articulos
personalizados?

Yan Carlo: Navidad sobre todo, pero les siguen fechas como San Valentin, el dia
de las madres y por ultimo Halloween.

Karelys: Yan Carlo, ¢ Cuéles de todos los productos de su negocio son los de
mayor venta?

Yan Carlo: Los jarros definitivamente, seguidos por mascarillas personalizadas,
luego ya tenemos los deméds articulos como termos, gorras, camisetas, buzos.
Karelys: Ahh interesante y de todos los productos de su negocio. ¢ Cudal considera
gue es su producto estrella?

Yan Carlo: Los jarros, se venden por separados o en combos en fechas
especiales.

Karelys: ¢Qué medios digitales utiliza para realizar sus ventas?

Yan Carlo: Los canales de comunicacién como son Instagram, Facebook y
whatsapp bussiness.

Karelys: Y ¢Qué dias y que horas las redes sociales de su negocio tienen mayor
trafico?

Yan Carlo: Los martes, jueves y sabados, en un horario entre las 18h00 y 19h00 o
a las 21h00.

Karelys: ¢Qué considera usted que el cliente prefiere al momento de adquirir sus
productos?

Yan Carlo: Una combinacion entre calidad y servicio.

Karelys: Yan Carlo ¢ Le gustaria incluir una teméatica personal a la venta de sus
articulos personalizados?

Yan Carlo: Claro que si, me gustaria incluir a los superhéroes o las series de
anime que son populares entre muchas personas y en lo personal a mi me también

me gustan.
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Karelys: Que bueno y ¢ Cual es el perfil de cliente que comunmente busca este
tipo de articulos personalizados?

Yan Carlo: En general son mujeres con pareja o con familia.

Karelys: ¢Cual es el rango de edades de los clientes que consumen sus productos
personalizados?

Yan Carlo: Entre los 23 y 27 afos.

Karelys: Yan Carlo considera que sus productos los consumen ¢ para qué tipo de
eventos?

Yan Carlo: En gran parte lo hacen para fechas especiales.

Karelys: ¢ El cliente regatea sus precios o paga el valor del producto de forma
conforme?

Pues a ellos se les deja en claro que los precios son fijos y que existe un descuento
es partir de la media docena.

Karelys: ¢ Usted ofrece servicio a domicilio a sus clientes dentro y fuera de la
ciudad?

Yan Carlo:Ofrecemos a los clientes la posibilidad de entrega a domicilio con un
pequefio recargo, o pueden acercarse a retirar el pedido en el punto de
distribucion. Aunque no es una prioridad o algo a lo que se le presta mucha
atencion si se ofrece el servicio de envio fuera de la ciudad con los medios de envid
gue estén disponibles como Servientrega o incluso por medio de lineas aéreas
como Latam Cargo.

Karelys: ¢ Usted considera que la pandemia global incrementd o decrecidé el indice
de sus ventas?

Yan Carlo: Para nosotros la pandemia fue el impulso para abrir el negocio y la
verdad las ventas son buenas en especial a las empresas quienes piden en gran
cantidad.

Karelys: Me alegro mucho por eso y ¢ Los clientes prefieren técnica de sublimacion
0 estampado?

Yan Carlo: Estampado, ya que en camiseta la tela de sublimacion es mas
transparente ya que en sus materiales incluye el poliéster que es una tela muy
ligera.

Karelys: ¢En el caso de la técnica de sublimacion, prefieren sublimacion en

transfer o en vinil?
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Yan Carlo: Los mas utilizados son el uso del vinil seguido de la sublimacion en
transfer.

Karelys: Listo Yan Carlo, finalmente... ¢ El cliente acepta el tiempo de entrega que
usted le ofrece o pide rapidez en la entrega?

Yan Carlo: Si, también siempre que podemos entregamos antes el producto.
Karelys: Gracias Yan Carlo por permitirme hacerte esta entrevista. Gracias por tu
colaboracion espero verte muy pronto gracias.

Yan Carlo: De nada, con gusto, igual espero verte pronto.

Entrevista #2
Nombre del entrevistado: Carlos Araujo
Edad: 37 Afios

Nombre de negocio: Promo.Ecu

Karelys Gonzéalez: Hola buenas noches Carlos te comento que esta entrevista es
para el analisar el perfil del consumidor de articulos sublimados en la ciudad de
Guayaquil. Soy estudiante de la Universidad Catdlica de la carrera el
Mercadotecnia y pues espero que seas un poco abierto en las respuestas ya que
son entrevistas a profundidad. Comencemos con las preguntas:

Karelys: ¢Qué tipo de disefio de camisetas, compran con mayor frecuencia?
Carlos: Cuello redondo - algodon - disefio peliculas.

Karelys: Carlos, ¢usted maneja algun tipo de licencia o lo hace de manera libre?
Carlos: Lo hago de manera libre

Karelys: Cuéntame Carlos, ¢ Cuantas camisetas se venden al dia?

Carlos: Depende de la época por ejemplo Diciembre es un buen mes.

Karelys: ¢ Cudles son los estilos de jarro que mas eligen los clientes?

Carlos: jarros tradicionales

Karelys: ¢ Cuales son las fechas con mayor venta de articulos personalizados?
Carlos: Febrero — Diciembre

Karelys: ¢ Cudles de todos los productos de su negocio son los de mayor venta?
Carlos: viniles de impresion

Karelys: De todos los productos de su negocio. ¢ Cual considera que es su
producto estrella?

Carlos: El producto estrella es el vinil

57



Karelys: ¢Qué medios digitales utiliza para realizar sus ventas?

Carlos: Instagram y pagina web

Karelys: ¢Qué dias y que horas las redes sociales de su negocio tienen mayor
tréfico?

Carlos: Fines de semana - horario de mayor frecuencia entre 8 pm a 12 pm
Karelys: ¢Qué considera usted que el cliente prefiere al momento de adquirir sus
productos?

Carlos: Depende del cliente - serian calidad y en otros casos precios por eso se
utiliza material de diferentes calidades.

Karelys: ¢ Le gustaria incluir una tematica personal a la venta de sus articulos
personalizados?

Carlos: Te comento Karelys que consideraria que no es algo relevante.

Karelys: ¢ Cual es el perfil de cliente que cominmente busca este tipo de articulos
personalizados?

Carlos: Aquellos que quieren entregar algo personalizado algo con un valor
agregado.

Karelys: ¢ Cual es el rango de edades de los clientes que consumen sus productos
personalizados?

Carlos: Podria decir que de los 20 a 40 afios.

Karelys: Sus productos los consumen ¢ para qué tipo de eventos?

Carlos: Campafias publicitarias y publicidad en puntos de ventas.

Karelys: ¢ El cliente regatea sus precios o paga el valor del producto de forma
conforme?

Carlos: Paga sin problema una vez explicada la calidad y condiciones de garantia
del producto.

Karelys: ¢ Usted ofrece servicio a domicilio a sus clientes dentro y fuera de la
ciudad?

Carlos: Pues si Karelys, si ofrecemos servicio a domicilio

Karelys: ¢ Usted considera que la pandemia global incrementd o decrecio el indice
de sus ventas?

Carlos: Se mantuvo estable.

Karelys: ¢ Los clientes prefieren técnica de sublimacion o estampado?

Carlos: Prefieren sublimacién actualmente por costo. Pero cuando buscan algo
diferente prefieren estampado o Serigrafia.
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Karelys: ¢En el caso de la técnica de sublimacion, prefieren sublimacion en
transfer o en vinil?

Carlos: Depende de lo que se busque en la camiseta, ya que sublimacion es en
poliéster y algunas personas prefieren algodon. Por eso en ese caso va el
estampado con vinil por la tela que escoja el cliente.

Karelys: ¢Finalmente, Carlos coméntame si el cliente acepta el tiempo de entrega
gue usted le ofrece o pide rapidez en la entrega?

Carlos: Si, si acepta.

Karelys: Gracias Carlos por permitirme hacerte esta entrevista. Gracias por tu
colaboracion espero verte muy pronto gracias.

Carlos: De nada, con gusto, igual espero verte pronto.

Entrevista #3

Nombre del entrevistado: Yadira Sotomayor

Edad: 34 Afos

Nombre de negocio: Comic’s T-shirt (Isla C.C San Marino)

Karelys Gonzalez: Hola buenas tardes Yadira te comento que esta entrevista es
para el andlisis del perfil del consumidor de articulos sublimados en la ciudad de
Guayaquil. Soy estudiante de la Universidad Catdlica de la carrera el
Mercadotecnia y pues espero que seas un poco abierto en las respuestas ya que
son entrevistas a profundidad. Comencemos con las preguntas:

Karelys: La primera pregunta es ¢Qué tipo de disefios de camisetas compran con
mayor frecuencia los clientes?

Yadira: Spiderman y el Capitan América es lo que mas les gusta a los clientes.
Karelys: ¢ Usted maneja algun tipo de licencia? ¢ Lo hacen de manera libre los
disefios?

Yadira: No, me imagino que bajo licencia porque no nos permite colocar en el
centro comercial cualquier modelo.

Karelys: Ok. ¢ Cuantas camisetas ustedes venden al dia? ¢Un promedio o en el
mes un promedio hoy dia?

Yadira: No sabria decirle porque es como mas de cantidad en numeros, por

ejemplo, de 100 ddlares por donde es claro, lo méas bajo puede ser un dia 100
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dolares, que no sé cuantas camisas seria porgue vendemos billeteras, monitos y
otras cosas, solo camisetas pueden ser unos 10.

Karelys: ¢ Cuales son los estilos de jarros que mas eligen los clientes?

Yadira: Si, sitenemos, por ejemplo, lo que mas tienen ahorita es de Mazzinger.Es
la que mas sale.

Karelys: ¢ Los jarros blancos? o hay otro tipo de jarros que venden?

Yadira: Son como estilo para agua caliente.

Karelys: ¢ Cuales son las fechas con mayor venta de articulos personalizados?
Yadira: Diciembre es la mejor fecha, claro y dia del padre, mas llevan para varon
gue para mujer

Karelys: ¢Cuales de todos los productos de su negocio son los que tienen mayor
venta?. Me invento, billetera, camisetas.

Yadira: camiseta de nifia para nifias, los superhéroes de los nifios.

Karelys: Y de todas los productos de su negocio, cual es el producto estrella? El
gue siempre es el que mas vende.

Yadira: Las camisetas. Porque en si, mas se venden las gorras y camisetas pero
mas salen camisetas.

Karelys: ¢Qué medios digitales utiliza para realizar sus ventas? Pagina web, redes
sociales? Yadira: Ah ya claro, si tenemos Instagram y Facebook.

Karelys: Y cual es la que mas tiene mas apogeo en la gente?

Yadira: Bueno, en realidad nosotros siempre a los le pedimos nimero, entonces
ahi le mandamos las fotos y todo, algunas nos dicen que la sacamos del grupo,
otros no. Entonces yo creo que eso no es tanto el Facebook ni el Instagram. Es
mas, el WhatsApp, conversar con el cliente por medio de un mensaje y decirle le
podemos enviar los disefios, ellos nos dicen si, a veces nos dicen no porgue nos
colapsan el teléfono y obvio nosotros les decimos ya no hay problema. Claro que
no todos igual quieren.

Karelys: ¢Qué dias y horas de sus redes sociales, de su negocio, tienen mayor
trafico o Whatsapp qué momentos son en los clientes mas llaman?

Yadira: Por lo general siempre a las 5 de la tarde escriben y ahi uno les dice venga
lunes, el martes en la mafana, en la tarde, entonces ya van separando, ya no de la
tarde para el dia siguiente en la mafiana.

Karelys: ¢ Qué considera usted que el cliente prefiera el momento de que de
adquirir sus productos? Tipo calidad o el precio, los disefios (qQue se han variado).
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Yadira: Yo creo con la calidad, porque por ejemplo, los clientes que nosotros
tenemos siempre dicen que vienen porque saben que la prenda les dura.

Karelys: Le gustaria incluir una tematica personal a la venta, sus articulos
personalizados. O sea, ponerles el logo en alguna parte?

Yadira: Si los tengo.

Karelys: ¢Y en los carros también tiene? o ¢,s6lo en camisetas?

Yadira: sino en camisetas.

Karelys: Cudl es el perfil del cliente que comiunmente busca este tipo de articulos
personalizados?

Yadira: Los padres, porque los padres en los que siempre educan a los hijos, a
Superman, Batman, Capitan Ameérica.

Karelys: En un rango de queda mas o menos.

Yadira: 40 afios por ahi, de 30 a 40 afios puede ser, porque muy pocos vienen los
abuelos a comprar, porque muchas veces no saben la talla. Entonces ella dice no,
no me pregunto, ya me los va a llevar a lo certero.

Karelys: Pero si han venido a personas ya de mayores edad?

Yadira: Si, claro que si.

Karelys: Su producto, lo consumen ¢ para qué tipo de eventos? por ejemplo Baby
shower, cumpleafios?

Yadira: Para toda temética, porque ahorita ya la materia de cumpleafios es
Spiderman, Capitan América, Naruto, por ejemplo. Creo que el afio pasado fue todo
lo que tiene que ver con Naruto en todo el mundo pedia Naruto por todos lados.
Karelys: Vaya, ¢ el cliente regatea sus precios o paga el valor del producto del
producto de forma conforme?

Yadira: Depende. Ya que aqui en el centro comercial no, es muy poco que aqui le
pidan descuento, pero en el Mall del sur obviamente todo el mundo. Depende del
centro comercial.

Karelys: ¢Usted ofrece un servicio a domicilio a sus clientes dentro y fuera de la
ciudad?

Yadira: No servicio a domicilio, a no ser que si uno les puede mandar por entregas,
pero por ejemplo aqui no hacemos eso.

Karelys: ¢Usted considera que la pandemia global incrementd o de que el indice
de sus ventas se mantiene igual?

Yadira: Consideraria que igual.
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Karelys: ¢ Los clientes prefiren técnica de sublimacion o estampado?

Yadira: Claro que los clientes prefieren técnica de sublimacion o estampados.
Bueno, ahorita la serigrafia si quieren, porque cuando vienen por lo general hay un
modelo. Ellos quieren personalizar pero no saben dénde personalizamos, entonces
como que lo enviamos a otro lado, es decir, profesionalismo.

Karelys: Y en el caso de la técnica de sublimacién ¢ lo hacen todavia?, o desde
antes hacian en otro lado, verdad?

Yadira: No, siempre cuando alguien queria algo impreso se mandaba a hacer.
Karelys: Y finalmente, la Gltima pregunta ¢ el cliente acepta el tiempo de entrega
gue usted le ofrece?

Yadira: Pide alguna rapidez en la entrega de los productos. Lo que pasa es que
como entregamos, hay momentos que tenemos para hoy, por ejemplo, si no hay
aqui, nosotros le mandamos a ver a otro lado y le decimos maximo uno o dos dias.
Karelys: Gracias Yadira por permitirme hacerte esta entrevista. Gracias por tu
colaboracion espero verte muy pronto gracias.

Yadira: De nada, con gusto, igual espero verte pronto.

Entrevista #4

Nombre del entrevistado: Karen Santos

Edad: 33 Afios

Nombre de negocio: Karen’s Copy Print (Local al frende la Universidad de

Guayaquil)

Karelys Gonzalez: Hola Karen, te comento que esta entrevista es para el analizar
el perfil del consumidor de articulos sublimados en la ciudad de Guayaquil. Soy
estudiante de la Universidad Catélica de la carrera el Mercadotecnia y pues espero
gue seas un poco abierto en las respuestas ya que son entrevistas a profundidad.
Comencemos con las preguntas:

Karelys: Listo, vamos a adaptar sus respuestas para no tener un analisis... a ver
la primera pregunta ¢ Qué tipo de disefios de camisetas compran con mayor
frecuencia los clientes?

Karen: De todo, lo que siempre sale son las de algodén liso.

Karelys: Listo, y ¢ Usted maneja algun tipo de licencia para los disefios o lo hace

de manera libre?
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Karen: Bueno, no sé, por ejemplo si son disefios de Disney, no sé si tienen algin
término. Karelys: Ok, listo. Y ¢ Cuantas camisetas se venden al dia de hoy? Un
promedio, lo que cree que se vende ahorita.

Karen: O sea, no! Supongamos que 4 al mes despues.

Karelys: Ok. ¢Cuales son los estilos de jarro que mas eligen los clientes?
Karen: Los blancos.

Karelys: ¢Cuales son las fechas con mayor venta de articulos personalizados?
Karen: Osea las fechas con mayor venta de articulos personalizados es Diciembre
0 en Mayo por el dia a la mama, también en Diciembre que siempre piden, o el 14
de febrero.

Karelys: De toda su lista de productos, cuéles son los productos de mayor venta?
Karen: ¢ Cudl es el producto estrella? El que siempre, siempre es el que mas sale
diria yo que son los jarros.

Karelys: ¢ Qué medios digitales utiliza para realizar sus ventas? O sea, usa pagina
web, redes sociales?

Karen: Redes sociales

Karelys: ¢Qué dias y qué horas en las redes sociales de su negocio tiene mayor
trafico de clientes?

Karen:¢;Como?

Karelys: Desde que dan me gusta, comentan, preguntan y todo lo demas le
escriben o sea, ¢qué dias y en qué horas le escriben mas los clientes por redes
sociales?

Karen: El dia de la semana seria miércoles, alrededor de las once de la mafiana.
Karelys: ¢Qué considera usted que el cliente prefiere al momento de adquirir sus
productos?

Karen: ¢ A qué se refiere?

Karelys: O sea, si prefiere calidad en vez de preferir precio, o les improta mas el
tiempo que la calidad del producto.

Karen: Creeria que prefieren calidad y precio.

Karelys: Le gustaria incluir una tematica personal a la venta, sus articulos
personalizados, o sea, poner su logo en los articulos que vende?

Karen: Si, ya que me gustaria saber cual es el perfil de cliente que comunmente

busca este tipo de articulos personalizados que hoy se hace desde hace poco mas
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de un tema, que tienen una plataforma que quieren publicar su logo. Y también me
gustaria que recordaran el mio.

Karelys: ¢Cual es el rango de edades de los clientes que consumen sus
productos?

Karen: Tal vez un rango de 30 o 40 afios.

Karelys: Los que consumen sus productos, ¢ para qué tipo de eventos lo utilizan?
Karen: Mas son para eventos como un baby shower, cumpleafios, San Valentin o
dia de las madres. O sea, ese mes pueden ser para cumpleafios y para cualquier
evento.

Karelys: ¢ El cliente regatea sus precios o paga el valor del producto de forma
conforme?

Karen: Regatea.

Karelys: Listo! ¢ Usted ofrece servicio a domicilio a sus clientes dentro y fuera de la
ciudad?

Karen: De vez en cuando, no solamente dentro de la ciudad.

Karelys: Listo. ¢ Usted considera que la pandemia global incrementé o decrecio el
indice de sus ventas?

Karen: Crecieron.

Karelys: ¢ Los clientes prefieren técnica de sublimacion o estampado?

Karen: Por ambas partes. A unos les gustan mas los estampados, o sea por las
manchas negras aveces de esa clase dependera del tipo de camiseta que pierda o
gue en el caso de la técnica de sublimacion prefieren sublimacién en transfer o en
vinilo.

Karelys: Y finalmente ¢ El cliente acepta el tiempo de entrega que usted le ofrece
0 pide rapidez en la entrega?

Karen: Cuando se le trata de entregar lo mas pronto posible pero tal vez no se
haga como dice, como el hecho de completar la creacion y mas o menos cuando es
un tema de entrega recién abierta ayer por la tarde y en esta misma hora quieren
gue se les entregue, ahi es mas dificil.

Karelys: Muchisimas gracias por su colaboracion.

Karen: Ok, un gusto.

Entrevista #5

Nombre del entrevistado: Manuel Mantilla
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Edad: 38 Afios

Nombre de negocio:Fast Print (Sector de la Universidad Estatal)

Karelys: Buenos dias Sr. Mantilla, le comento que esta entrevista es para el
analisar el perfil del consumidor de articulos sublimados en la ciudad de Guayaquil.
Soy estudiante de la Universidad Catdlica de la carrera el Mercadotecnia y pues
espero que sea un poco abierto en las respuesta ya que son entrevistas a
profundidad. Comencemos con las preguntas:

Karelys: ¢Qué tipo de disefio de camisetas, compran con mayor frecuencia?
Manuel: Las camisetas tipo algodon con cuello redondo en color blanco.

Karelys: ¢Ud. maneja algun tipo de licencia o lo hace de manera libre.

Manuel: De manera libre.

Karelys: ¢ Cuantas camisetas se venden al dia?

Manuel: Dependiendo de la época

Karelys: ¢ Cuales son los estilos de jarro que mas eligen los clientes ?

Manuel: Los jarros blancos o jarros magicos.

Karelys: ¢ Cuales son las fechas con mayor venta de articulos personalizados?
Manuel: Diciembre la mejor fecha, claro que también el dia de la madre.

Karelys: ¢Cuales de todos los productos de su negocio son los de mayor venta?
Manuel: Serian las camisetas, porque es la zona donde se vende las camisetas,
claro, las camisetas que ellos asi, porque igual se vende gorra, billetera, pero mas
sale en las camisetas.

Karelys: De todos los productos de su negocio. ¢ Cual considera que es su
producto estrella?

Manuel: Camisetas

Karelys: ¢ Qué medios digitales utiliza para realizar sus ventas?

Manuel: Yo creo que eso no es tanto del Facebook ni del Internet. Es mas
WhatsApp. Si me he convertido en un mensajero y decirle le podemos enviar los
disefios, ellos nos dicen si, a veces nos dicen no porque nos colapsan el teléfono y
ok ya no.

Karelys: ¢Qué dias y que horas las redes sociales de su negocio tienen mayor
trafico?

Manuel: Pues diria que en las tardes hay mas gente escribiendo y en si todos los

dias, pero los momentos en los que los clientes mas llaman o mas escriben por la
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tarde, por lo general siempre a las 5 de la tarde escriben y ahi uno les dice venga
lunes, el martes en la mafana o en la tarde, entonces ya, ya van separando ya de
la tarde para el dia siguiente o en la mafana.

Karelys: ¢Qué considera usted que el cliente prefiere al momento de adquirir sus
productos?

Manuel: Calidad y tiempo de entrega. Creo que mas con la calidad. Porque por
ejemplo, los clientes que nosotros tenemos siempre dicen que vienen porque saben
gue la prenda les dura cuando se les antoje.

Karelys: ¢ Le gustaria incluir una tematica personal a la venta de sus articulos
personalizados?

Manuel: O sea, ponerles el logo en alguna parte para marcas siguen haciéndose. Y
en los jarros también les tienen no sélo en camisetas, sino en eso. Pero si tal vez.
Karelys: ¢ Cual es el perfil de cliente que cominmente busca este tipo de articulos
personalizados?

Manuel: Personas adultas.

Karelys: ¢ Cual es el rango de edades de los clientes que consumen sus productos
personalizados?

Manuel: Representa un rango de edad mas o menos de cuarenta afos, o treinta
afios, porque muy pocos vienen con los abuelos a comprar, porque muchas veces
no saben la talla. Pero si han venido a personas ya de mayor edad que lo
consumen.

Karelys: Sus productos los consumen ¢ para que tipo de eventos?

Manuel: Para toda tematica, porque ahorita ya la materia de cumpleafios es
afirmativa. Capitan América, Naruto, por ejemplo. Creo que el afio pasado fue todo
lo que tiene que ver con Naruto. Todo el mundo pedia Naruto por todos lados.
Karelys: ¢ El cliente regatea sus precios o paga el valor del producto de forma
conforme?

Manuel: Si, si regatea.

Karelys: ¢ Usted ofrece servicio a domicilio a sus clientes dentro y fuera de la
ciudad?

Manuel: No servicio a domicilio no se hace, solo que esté cera y lo pueda mandar
por mi.

Karelys: ¢ Usted considera que la pandemia global incrementd o decrecio el indice

de sus ventas?
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Manuel: Se ha mantenido igual

Karelys: ¢ Los clientes prefieren la técnica de sublimacion o estampado?

Manuel: Ambas

Karelys: ¢En el caso de la técnica de sublimacion, prefieren sublimacion en
transfer o en vinil?

Manuel: Bueno, ahorita ya me dijo que serigrafia si es porque tienen miedo, porque
cuando vienen con la general hay un modelo, ellos quieren personalizar pero no
saben donde personalizamos, entonces como que lo enviamos a otro lado, es
decir, profesionalismo. Pero lo que es de papel me dijo lo que esta haciendo uno
gue es listo.

Karelys: ¢ El cliente acepta el tiempo de entrega que usted le ofrece o pide rapidez
en la entrega?

Manuel: Lo que pasa es que como entregamos, hay momentos que se hoy, por
ejemplo, si no hay aqui, nosotros le mandamos a ver a otro lado y le decimos
méximo uno o dos dias. Ese es el.

Karelys: Muchisimas gracias por su colaboracion.

Manuel: Ok, un gusto.

Entrevista #6
Nombre del entrevistado: Rosa Pachecho
Edad: 43 Afios

Nombre de negocio: Smile Box

Karelys: Buenos dias Sra. Rosa, le comento que esta entrevista es para el analisar
el perfil del consumidor de articulos sublimados en la ciudad de Guayaquil. Soy
estudiante de la Universidad Catélica de la carrera el Mercadotecnia y pues espero
gue sea un poco abierto en las respuesta ya que son entrevistas a profundidad.
Comencemos con las preguntas:

Karelys: ¢Qué tipo de disefio de camisetas, compran con mayor frecuencia?
Rosa: No vendemos camisetas

Karelys: Ud. maneja algun tipo de licencia o lo hace de manera libre.

Rosa: De manera libre

Karelys: ¢ Cuantos jarros se venden al dia?

Rosa: Unos 3 a 5 jarros por dia pero depende de la fecha

67



Karelys: ¢ Cudles son los estilos de jarro que mas eligen los clientes ?

Rosa: Los de color blanco

Karelys: ¢Cuales son las fechas con mayor venta de articulos personalizados?
Rosa: Diciembre a febrero, mayo, junio y diciembre.

Karelys: ¢Cudles de todos los productos de su negocio son los de mayor venta?
Rosa: Jarros

Karelys: De todos los productos de su negocio. ¢ Cual considera que es su
producto estrella?

Rosa: Jarros

Karelys: ¢Qué medios digitales utiliza para realizar sus ventas?

Rosa: La pagina web, redes sociales. Mi jefa trabaja con mi top Instagram y pagina
web lista.

Karelys: ¢Qué dias y que horas las redes sociales de su negocio tienen mayor
trafico?

Rosa: Todo momento

Karelys: ¢Le gustaria incluir una tematica personal a la venta de sus articulos
personalizados?

Rosa: Si en el empaque ya se le pone

Karelys: ¢Cudl es el perfil de cliente que cominmente busca este tipo de articulos
personalizados?

Rosa: Gente que viene a este centro comercial es de buen nivel.

Karelys: ¢ Cual es el rango de edades de los clientes que consumen sus productos
personalizados?

Rosa: Jovenes de 20 a 25 afos

Karelys: Sus productos los consumen ¢ para que tipo de eventos?

Rosa: Para todo tipo de eventos.

Karelys: ¢ El cliente regatea sus precios o paga el valor del producto de forma
conforme?

Rosa: No, debido que estoy en centro comercial

Karelys: ¢ Usted ofrece servicio a domicilio a sus clientes dentro y fuera de la
ciudad?

Rosa: Si

Karelys: ¢ Usted considera que la pandemia global incrementd o decrecio el indice

de sus ventas?
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Rosa: Se mantuvieron igual

Karelys: ¢ Los clientes prefieren la técnica de sublimacion o estampado?

Rosa: Sublimacion ya que esa se trabaja en los jarros.

Karelys: ¢El cliente acepta el tiempo de entrega que usted le ofrece o pide rapidez
en la entrega?

Rosa: Si porque ya quedan los productos listos en la virtina.

Karelys: Muchisimas gracias a las ayudas en las labores.

Entrevista #7

Nombre del entrevistado: Paola Jiménez

Edad: 29 Afos

Nombre de negocio: Sublimi (Isla C.C Alban Borja)

Karelys: Buenos dias estimada Paola, le comento que esta entrevista es para el
analizar el perfil del consumidor de articulos sublimados en la ciudad de Guayaquil.
Soy estudiante de la Universidad Catdlica de la carrera el Mercadotecnia y pues
espero que sea un poco abierto en las respuestas ya que son entrevistas a
profundidad. Comencemos con las preguntas:

Karelys: ¢Qué tipo de disefio de camisetas, compran con mayor frecuencia?
Paola: Se podria decir que las de algodén y bueno también las polo.

Karelys: Ud. maneja algun tipo de licencia o lo hace de manera libre.

Paola: Pues mi jefe lo maneja de manera libre.

Karelys: ¢ Cuantas camisetas se venden al dia?

Paola: Dependiendo de la época se venden 3 al dia 0 a veces no se vende ni una.
Karelys: ¢ Cudles son los estilos de jarro que mas eligen los clientes?

Paola: Los blancos ya que esos son los unicos que se pueden sublimar.

Karelys: ¢ Cuales son las fechas con mayor venta de articulos personalizados?
Paola: El dia del amor y la amistad que es febrero y diciembre.

Karelys: ¢ Cuales de todos los productos de su negocio son los de mayor venta?
Paola: Podria decir que de todo un poco, camisetas, mouse pad, gorras.

Karelys: De todos los productos de su negocio. ¢ Cual considera que es su
producto estrella?

Paola: Un solo producto estrella no tengo, ya que se vende de todo.
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Karelys: ¢ Qué medios digitales utiliza para realizar sus ventas?

Paola: Facebook

Karelys: ¢Qué dias y que horas las redes sociales de su negocio tienen mayor
tréfico?

Paola: La verdad que yo casi no subo constantemente mas es por WhatsApp
Karelys: ¢Qué considera usted que el cliente prefiere al momento de adquirir sus
productos?

Paola: En este caso les gusta la calidad

Karelys: ¢ Le gustaria incluir una tematica personal a la venta de sus articulos
personalizados?

Paola: No en realidad no

Karelys: ¢Cual es el perfil de cliente que cominmente busca este tipo de articulos
personalizados?

Paola: La gente de empresas que quieren regalar a sus clientes con su logo algo
personalizado.

Karelys: ¢ Cual es el rango de edades de los clientes que consumen sus productos
personalizados?

Paola: De toda edad

Karelys: Sus productos los consumen ¢ para qué tipo de eventos?

Paola: Cumpleafios y navidad

Karelys: ¢ El cliente regatea sus precios o paga el valor del producto de forma
conforme?

Paola: Siempre regatea

Karelys: ¢Usted ofrece servicio a domicilio a sus clientes dentro y fuera de la
ciudad?

Paola: Si me dicen que le envié yo le envio pero me tienen que pagar el adicional.
Karelys: ¢Usted considera que la pandemia global incrementd o decrecio el indice
de sus ventas?

Paola: Pues decreci6 bastante debido que ahora la gente esta en teletrabajo.
Karelys: ¢ Los clientes prefieren la técnica de sublimacion o estampado?

Paola: Las camisetas para sublimar son camisetas mas calurosas asi que prefieren
la técnica de estampado.

Karelys: ¢En el caso de la técnica de sublimacion, prefieren sublimacion en

transfer o en vinil?
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Paola: Prefieren en vinil porque ese no se sale.

Karelys: ¢ El cliente acepta el tiempo de entrega que usted le ofrece o pide rapidez
en la entrega?

Paola: Siempre pide rapidez y justamente vienen por eso ya que yo les entrego en
20 min.

Karelys: Muchas gracias!!

Paola: Ok, de nada.

Entrevista #8

Nombre del entrevistado: Emily Escobar
Edad: 27 Afos

Nombre de negocio: Detallitos

Karelys Gonzalez: Hola buenos dias Emily te comento que esta entrevista es para
analizar el perfil del consumidor de articulos sublimados en la ciudad de Guayaquil.
Soy estudiante de la Universidad Catdlica de la carrera el Mercadotecnia y pues
espero que seas un poco abierta en las respuestas ya que son entrevistas a
profundidad. Comencemos con las preguntas:

Karelys: ¢Qué tipo de disefio de camisetas, compran con mayor frecuencia?
Emily: Vendemos mas las camisetas tipo algoddn porque las consideran frescas.
Karelys: ¢Ud. maneja algun tipo de licencia o lo hace de manera libre?

Emily: De manera libre

Karelys: ¢ Cuantas camisetas se venden al dia?

Emily: Una o dos dependiendo de la época.

Karelys: ¢ Cudles son los estilos de jarro que mas eligen los clientes?

Emily: Los jarros blancos y los mégicos.

Karelys: ¢ Cuales son las fechas con mayor venta de articulos personalizados?
Emily: Ahora en Febrero por San Valentin y también en navidad.

Karelys: ¢ Cudles de todos los productos de su negocio son los de mayor venta?
Emily: Creeria que los jarros aunque también vendemos camisetas bastante.
Karelys: De todos los productos de su negocio. ¢ Cual considera que es su
producto estrella?

Emily: Jarros

Karelys: ¢ Qué medios digitales utiliza para realizar sus ventas?
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Emily: Instagram

Karelys: ¢Qué dias y que horas las redes sociales de su negocio tienen mayor
tréfico?

Emily: Los fines de semana y los miércoles tipo 5 pm

Karelys: ¢Qué considera usted que el cliente prefiere al momento de adquirir sus
productos?

Emily: El precio

Karelys: ¢Le gustaria incluir una tematica personal a la venta de sus articulos
personalizados?

Emily: Si, si me gustaria mas que nada en el empaque.

Karelys: ¢Cual es el perfil de cliente que comunmente busca este tipo de articulos
personalizados?

Emily: La mayoria son personas jovenes.

Karelys: ¢ Cual es el rango de edades de los clientes que consumen sus productos
personalizados?

Emily: Unos 18 a 25 afios

Karelys: Sus productos los consumen ¢ para qué tipo de eventos?

Emily: Creeria que mas para algun cumpleafios o para aniversarios.

Karelys: ¢ El cliente regatea sus precios o paga el valor del producto de forma
conforme?

Emily: Siempre regatea

Karelys: ¢ Usted ofrece servicio a domicilio a sus clientes dentro y fuera de la
ciudad?

Emily: Si mediante Servientrega

Karelys: ¢ Usted considera que la pandemia global incrementd o decrecio el indice
de sus ventas?

Emily: Pues si pero no tanto. Ya que recupero en los meses que son ventas
fuertes.

Karelys: ¢ Los clientes prefieren la técnica de sublimacion o estampado?

Emily: Sublimaciéon porque es mas resistente.

Karelys: ¢En el caso de la técnica de sublimacion, prefieren sublimacion en
transfer o en vinil?

Emily: Vinil
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Karelys: ¢ El cliente acepta el tiempo de entrega que usted le ofrece o pide rapidez
en la entrega?

Emily: Algunos si quieren de un dia para otro, y hay otros que son mas
conscientes.

Karelys: Listo Emily, muchisimas gracias por tu ayuda.

Emily: Listo, un gusto.

Analisis matricial de hallazgos.

Tabla 14 Analisis Matricial de Hallazgos

Objetivo Semejanzas Diferencias

[ I I
Conocer la En todos las entrevistas se Para algunos propietarios

frecuenciay la forma coindice que la frecuencia de el producto que mas

de compra de un compra depende de la época demanda tiene en el
articulo del afio tales como San mercado son las camisetas
personalizado. Valentin, Navidad y el Dia de tipo algodon y para otro

las madres siendo las son los jarros blancos.

festividades mas rentables.

Determinar los En general uno de los

factores que inciden  factores que mas determina

en la compra, tales la compra es el precio y la
como época del afio y la calidad. El
influenciadores. envio no es un factor

esencial en todas las

entrevistas.

[ I I
Identificar las Para este tipo de actividad Ciertos entrevistadores
caracteristicas comercial se puede coinciden que su
generales del identificar que mas plataforma digital para
mercado como el consumen personas jovenes cerrar una venta es
comportamiento del  adultas y siempre buscan WhatsApp y otros mediante
consumidor e regatear el precio y agilizar Instagram.
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identificar el lugar de la entrega del producto, los
adquisicion. cuales son de acercarse mas

al punto de venta.

Conclusiones de Resultados cualitativos.
Se puede determinar que mediante las herramientas cualitativas que se emplearon,
se pudo relacionar las diferentes formas de adquision para un articulo
personalizado, tanto del consumidor como de las personas que lo ofrecen. Estos
hallazgos permitieron al investigador conocer sobre el comportamiento de compra

de los consumidores cuando requieren algo personalizado.

Lo primero que se pudo identificar es que tanto para los clientes como para los
vendedores las festividades del afilo son de suma importancia para la
comercializacidén de estos articulos, puesto que los eventos que son mas de
sensibilidad como el dia de las madres, San Valentin y navidad. Teniendo en
cuenta que los productos que mas demanda tienen son los jarros y camisetas para
cualquier época o festividad, siendo un mercado sensible al precio sin importar el

género o edad los cuales igual toman muy en cuenta la calidad del producto.

4.2 Interpretaciéon de Hallazgos Relevantes (Cruce de Resultados
Cuantitativos y Cualitativos)

Los hallazgos relevantes en cuanto al perfil del consumidor al cual las empresas de
sublimacién tienen determinadas es a jévenes y a empresas. En cuanto a los
jovenes las tematicas de preferencia para ellos, debido a que su mayor parte lo
realiza en base a dar obsequios y regalos en fechas importantes, tales como San
Valentin, dia de las madres y Navidad son de amor y masica. Es importante de la
misma manera destacar que las empresas de cierta manera conocen al consumidor
y arreglan sus espacios de vitrina con promociones y objetos atrayentes ya que en
fecha se presentan los articulos de preferencia tales como camisetas en las
presentaciones y tematicas a los cuales los consumidores se encuentran con

mayor atraccion.
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Por otro lado, el factor tal como la satisfaccion con el precio se ve influenciada por
el sector En donde se presente el local dado que en centros comerciales el hecho
del relato no se da tanto como en sectores centrales. Esto es debido a que el
cliente toma muy en cuenta el precio, pero si antes velar porque la calidad del
producto sea la mejor, seguro es debido a que su mayor parte de los compradores
de articulos sublimados lo adquieren para dar a alguien mas como simbolo de un

gesto unico, especial y disefiable.

4.3 Desarrollo de propuesta.

Conclusiones y recomendaciones (Futuras lineas de

investigacion)

Conclusiones

El presente proyecto investigativo se realizo con el objetivo principal de realizar
propuestas de perfiles de consumidores de articulos sublimados en la ciudad de
Guayaquil. A continuacion, en la tabla 19 se evidencia los diversos perfiles de

consumidores en la ciudad de Guayaquil.

Perfiles de consumidores

Tabla 15 Perfil de Consumidores

Nombre El El Detallista El El cazador de
Empresario Improvisado  descuentos

Rango 35-45 afos 18-24 afnos 25-35 afos 45-54 afios

de edad

Género Masculino Femenino Masculino Femenino

Intereses Emprendimien Detalles Las soluciones Promociones
to unicos y rapidas.

personalizado

S.

Estado Civil Casado Soltera- Soltero- Casada
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Casada Casado
Motivacion Posicionamien Darunregalo Quedar bien Apasionado
de compra to de marca. simbdlico y sin gastar por el ahorro.
dnico. mucha energia
y esfuerzo de
previa
planificacion.
Considera- Calidad Calidad y El tiempo de Apenas
ciones al y precios personalizacié entrega. preguntan
momento de  rentables para n del disefio sobre
la compra la empresa acorde a cualquier
(tomando gustos o oferta nueva o
en cuenta previas ideas. comienzan a
el volumen de negociar
entrega). precios.

En la tabla 19 se toma en cuenta los diversos objetivos especificos planteados
como objeto de investigacién. Se evidencian los factores que inciden en la compra,
informacion sobre el estado actual de los distintos segmentos de mercado,
caracteristicas generales del mercado de los articulos sublimados, comportamiento
del consumidor, motivadores, influenciadores y determinadores al momento de
adquirir dicho producto.

Asimismo, se concluye que los consumidores los cuales adquieren articulos
sublimados presentan en su preferencia de compra a las camisetas en cuello
redondo y jarros blancos sobre temas como el amor en san Valentin y la musica,
para obsequiar como detalle Unico y especial en celebraciones navidefias, dia de la
madre etc. como también para conservarlo y hacer uso propio del mismo. Valoran
la calidad antes del precio, pero el mismo no debe verse sobre inflado ya que el
consumidor si es consciente de la relacion valor precio ante su compra, al igual de
respetar el precio del proveedor y no necesariamente regatear dentro de centros

comerciales. El comprador toma en cuenta resefias en redes sociales tales como
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Instagram, donde también esta dispuesto a comprar. Por la sobre saturacion de
empresas y el poco posicionamiento del mismo el cambio de proveedor es habitual.
Tomando en cuenta los ultimos aspectos digitales mencionados, se da paso al
objetivo de conocer el grado de rentabilidad que posee el nicho de mercado. Al
realizar el analisis situacional del mercado donde se presenta la industria se
concluye que el mismo se presenta rentable. A pesar del facil ingreso que permite
para nuevos competidores y por ende el basto nUmero de participantes dentro de la
competencia; las empresas actuales no se presentan en plataformas digitales. A
traves de las herramientas cuantitativas y cualitativas se vié una oportunidad para
destacar por sobre la competencia en este nicho donde no se presenta una marca
significativa en su top of mind. En base al hallazgo de las herramientas
cuantitativas se entiende que el consumidor presenta como influyente relevante las
opiniones en internet acerca de la empresa. Por otro lado, mediante las
herramientas cualitativas se evidencia la falta de foros online en donde el
comprador pueda verificar la profesionalidad, trabajaos previos, comentarios de
otros consumidores, entre otros. De dicha manera se crea asi una oportunidad en
donde pase de ser una marca mas a una que reiteradas veces el mercado escoja
por sobre el resto.

A continuacion el tipo de estrategias para cada consumidor:

* Regalo de * Promocion de * Combos. * Precio rebajado.

premio diferido. regalo. « Suscribciones. . 2X1
* Promocion por * Regalo « E-mail « Cupones
volumen de autopagble. marketing.
compra. * Delivery a
» Garantia de por usuario.
vida.

* Muestras gratis.

Figura 27. Estrategias segun perfil de consumidor.
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Recomendaciones

e Para las empresas comercializadoras de productos sublimados deben
velar por emplear estrategias para posicionarse en la mente de los
consumidores y asi obtener la lealtad de los mismos. La empresa
debe resaltar el factor de calidad, precio y opiniones dentro de sus
redes sociales lo cual es un factor relevante que determina la compra
de un producto.

e Posicionar dentro de percha y vitrina objetos los cuales van de
acuerdo a las teméticas de preferencia de la mayor parte de los
consumidores Asimismo ponerlos en presentaciones indicadas en los
principales articulos sublimados adquiridos por la muestra.

e Con laintencién de acaparar el segmento de mercado al cual esta
dispuesto a la compra de articulos mediante internet se debe dar
relevancia a las redes sociales y sitios web mostrando en ellas
profesionalismo para obtener un nuevo canal en donde se
comercialice y de igual manera se expone a la empresa ante el
mercado el cual representa actualmente poco desarrollado.

e Es necesario que este giro de negocios, los cuales estan inmersos en
la industria publicitaria se mantengan actualizados sobre las nuevas
tendencias de publicidad, dando mas énfasis a la impresion, teniendo
en cuenta que actualmente los procedimientos y técnicas para la
elaboracién de productos BTL se apoyan mas en la tecnologia de la
sublimacién, siendo la parte digital la que en términos de costos de
elaboracion, tiempos de produccion, calidad de disefios, colores e
impacto, se demuestra un considerable beneficio en comparacion de

los métodos tradicionales.
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Futuras lineas de investigacion

Mediante la investigacion sobre la propuesta de perfiles de consumidores de

articulos sublimados en la ciudad de Guayaquil, se obtuvieron varios hallazgos de

los cuales se pudo determinar nuevas lineas de investigacion:

Realizar un estudio comparativo entre el comportamiento de compra de la
generacion Y y la generacion X.

Realizar un estudio del comportamiento de compra de los articulos
sublimados, teniendo como publico objetivo a los clientes corporativos para
determinar diferentes perfiles de consumidores mediante el sector comercial
del cliente.

Puesto que, las camisetas son el producto mas destacado entre los articulos
personalizados. Una futura linea de investigacion seria un estudio del
comportamiento de compra de camisetas estampadas y/o personalizadas
dentro de la ciudad de Guayaquil.

Crear un estudio del comportamiento de compra de articulos relacionados a
comics y animé en la ciudad de Guayaquil, debido que fue una de las
tematicas mas elegidas para sublimar.

Estudiar el posicionamiento de las marcas de la ciudad de Guayaquil con
respecto al sector de los articulos promocionales y su influencia en el
proceso de la publicidad, para conocer la participacion y determinar la

indirecta satisfaccion de las mismas.
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