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RESUMEN

El presente documento tiene como objetivo determinar el tipo de influencia que
proporcionan las caracteristicas del producto harina de trigo en el comportamiento de
compra del consumidor y que, por la falta de una constante penetracion de mercado con
un apropiado marketing inclusivo, se ha perdido las ventas del producto. Se ha perdido
ademas la relacion que puede darles el comportamiento de compra y las caracteristicas
del producto, para determinar los factores influyentes en la decision de compra de los
productos. La conducta que presentan los consumidores es la que marca la diferencia
entre la oferta y la demanda teniendo el precio, la calidad, el empaque, la utilidad como
las determinadoras principales. El enfoque para la presente investigacion es de tipo
cuantitativo, a través del uso de los métodos descriptivo e historico, mediante una
segmentacion de Mercado con rangos de edad de la poblacion de 36 a 65 afios (amas de
casa que ostentan las labores de casa y uso de productos) cuya muestra fue a personas,
mediante calculo obtenido de la formula de poblacion finita. Para tal cometido se utilizd
la encuesta mediante la recoleccion via internet a 345 consumidores cuyos resultados
determinaron una aceptacion del instrumento por el analisis de una parte de la muestra
mediante Cronbach y en especial, por las preguntas analizadas (lit. 7.2) que muestran la
consistencia del grupo analizado (de 36 a 45 afios), los ingresos promedio, la importancia
o no del empaque, la calidad, el precio que deberan estar en constante monitoreo para
satisfacer al consumidor y también al productor. Se determina los gustos, preferencias,
razones para elegir una marca con porcentajes mayores al 50% que demuestran confianza
en la investigacion y en el resultado de hallazgo del producto, los lugares en los que se
prefiere comprar como supermercados y en especial la harina YA motivo del andlisis y
de quien la elabora, la empresa Moderna Alimentos S.A.

PALABRAS CLAVE: Comportamiento, producto, variables, conducta, dimensiones
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ABSTRACT

The purpose of this paper is to determine the type of influence that wheat flour product
characteristics provide on consumer buying behavior and that, due to the lack of constant
market penetration with appropriate inclusive marketing, product sales have been lost. It
has also been lost the relationship that can give them the purchase behavior and product
characteristics, to determine the influential factors in the purchase decision of the
products. The behavior presented by consumers is what makes the difference between
supply and demand, with price, quality, packaging, and utility as the main determinants.
The approach for the present research is quantitative, through the use of descriptive and
historical methods, by means of a market segmentation with age ranges of the population
from 36 to 65 years old (housewives who do housework and use products) whose sample
was of people, by means of calculation obtained from the finite population formula. For
this purpose, the survey was used by collecting via internet 345 consumers whose results
determined an acceptance of the instrument by the analysis of a part of the sample by
Cronbach and especially by the analyzed questions (lit. 7.2) that show the consistency of
the analyzed group (from 36 to 45 years old), the average income, the importance or not
of packaging, quality, price that should be constantly monitored to satisfy the consumer
and also the producer. Tastes, preferences, reasons for choosing a brand are determined
with percentages higher than 50% that show confidence in the research and in the result
of finding the product, the places where it is preferred to buy as supermarkets and
especially the YA flour that is the reason for the analysis and who produces it, the
company Moderna Alimentos SA.

KEY WORDS: Behavior, product, variables, behavior, behavioral, dimensions
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2. Planteamiento del problema

Los consumidores en el mundo contemporaneo buscan, desechan, prefieren,
valoran los productos que las empresas fabrican de manera permanente, para satisfacer
sus necesidades. Paises desarrollados como Estados Unidos, Alemania, Francia, Italia,
Japon, China entre otros, buscan captar de manera global a los consumidores con
productos de diversa indole econdmica mediante el desarrollo de cualidades
insuperables como el tamafio reducido, el logotipo reconocible en cualquier &mbito
local o internacional, el precio indiscutible por la cuantia alta o baja del bien o servicio
y la calidad o determinacion de satisfaccion del bien otorgada por el cliente. Las
particularidades mencionadas estdn permanentemente en los planes de todas y cada una
de las empresas, emplean enormes cantidades de recursos financieros para apoyar su
producto o servicio y naturalmente las particularidades que los diferencian de la
competencia y mantienen la fidelidad del consumidor. Las empresas que hacen posible
este boom de mercado en general, son grandes corporaciones que invierten millones de
dolares en marketing para captar la atencion del consumidor. Solo en el afio 2024 se
gastaron aproximadamente $1,07 billones de ddlares; es decir, se aumentd en “gasto
publicitario un 10,5% en relacion al afio anterior determinando la firmeza y decision del
productor” (Lastra, 2024). Esto provocd insatisfaccion del consumidor porque los
precios se dispararon en beneficio de los industrializados y en perjuicio de aquellos en

vias de desarrollo.

Los productos por el mismo hecho de cruzar las fronteras estan expuestos a los
cambios particulares como son precio, promocion, calidad, empaque, color, servicios
del productor y que cada empresa puede implementarlos de acuerdo a las condiciones
del mercado. Las relaciones que se dan entre unos y otros de las diferentes locaciones y

naciones suelen, modificarse por alza o baja de los costos, por el nimero de inversiones
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que pueden darse y por el tipo de estrategias que de manera equivocada han sido
ejecutadas en los diversos mercados para captar al consumidor o a la empresa que es
intermediaria de los productos (Landeta & Cadena, 2024). Esto provoca desequilibrios a

nivel mundial con repercusiones en todos los paises que comercian.

A nivel de América el proceso se torna mas tenso porque no todos los paises
tienen la tecnologia adecuada y los recursos necesarios, pero otros son solamente
productores de materias basicas. El comercio para el afio 2024 alcanzé mas de $ 1,5
billones de dolares determinando el poder de unos paises sobre otros (México, Brasil,
Chile, Colombia. Para llegar al consumidor se gasto en publicidad mas de § 28 mil
millones de dolares estadounidenses. Esto determina que si hay consumidores fijos y
potenciales que pueden captarse de manera permanente, logrando los beneficios

planificados.

La conducta del consumidor es un habito que siempre ha sido sujeto de estudio
de los productores a través de las agencias de marketing. Actualmente se esta
incrementando la tendencia de manera cierta por el comercio mediante internet dando al
consumidor mayor amplitud para que escoja de una amplia variedad de productos,
bienes y servicios, el que mejor les convenga. (Salcedo et al., 2024). De igual manera el
comportamiento de compra dependera de las caracteristicas del producto, en este caso
de la comercializacion de la harina de trigo por los consumidores en mayor o menor

grado.

En el Ecuador, el comercio ha tenido ventas por $2517 millones (2023) y $8075
millones (2024) lo que ha significado un decrecimiento del 4,7% con respecto al afio
anterior este ultimo. De igual forma, la provincia de Pichincha en cuanto al comercio
con relacion al resto del pais, tiene una participacion del 26% lo que implica una buena

operacion y participacion de negocios con respecto al resto de provincias.
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Tal es asi el panorama comercial que, la empresa que se dedica a la produccion
mediante la molienda de varios productos, entre ellos la harina de trigo YA. La empresa
Moderna Alimentos S.A., se dedica a comercializar esta harina desde hace varios afios
atras en la mayoria de provincias del pais, pero a través del tiempo por falta de la
constante penetracion de mercado con un apropiado marketing inclusivo no solo de
imagen (exposicion visual y nada mas) se ha perdido de manera sostenida las ventas en
toneladas mes. Esto evidencia la problematica que tiene la empresa ya que, por el
producto puede venir la desconfianza en el resto de bienes que comercializa de manera
permanente, es por este hecho fundamental que, al ser descubierto por la presente
investigacion, se establecio la presente investigacion titulada, El comportamiento de

compra vs las caracteristicas del producto en la comercializacion de harina de trigo.

Fundada en 1909 en la ciudad de Guayaquil, ha tenido por vision “Ser la
empresa de alimentos mas innovadora y sostenible del Ecuador” (Moderna alimentos,
2025) y por mision “Ser parte de los momentos de alimentacion y bienestar de las
familias” (Moderna alimentos, 2025)., ecuatorianas. El mundo moderno ha obligado a
las empresas a enfocarse en el comercio en linea, cambiando los hébitos alimenticios de
las personas y, dejando los verdaderos productos nutritivos como las harinas en un
segundo plano. El consumidor ha dejado de comprar los bienes que le proporcionan un
bienestar saludable por otros de baja nutricion e inclusive el consumo de estos es mucho
mayor a los esenciales para su alimentacion a pesar de tener precios altos, cualidades
inferiores. En estos casos es el marketing bien definido por las empresas especializadas
el que ha hecho que la marca sea la que le obliga a comprarle, aun sin desearlo. Esto
representa un problema muy serio para empresas como la Moderna Alimentos que,
quiere nuevamente proporcionar buena alimentacion a través de la excelencia en sus

procesos de elaboracion, empacamiento, comercializacion y llegada al consumidor final.
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Sin embargo, en los siguientes afios ha surgido diversas problematicas como lo
es el cambio de tendencias de consumo ya que el publico busca adaptarse a nuevas
tendencias que surgen en el mercado buscando satisfacer diversas necesidades de
consumo, la influencia de la falta de diferenciacion de marca es una problematica
amplia ya que al ser un producto de uso masivo existen empresas que buscan abastecer
el mercado con diversas marcas. La disponibilidad en el mercado juega un papel
fundamental en el comportamiento de compra ya que muchas marcas buscan penetrar el
mercado con sus productos, la durabilidad y funcionalidad del producto ayuda que el

consumidor pueda elegir una marca.
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3. Formulacion del problema
(Como influyen las caracteristicas del producto harina de trigo (precio, calidad,
empaque, marca y disponibilidad) en el comportamiento de compra de los
consumidores de harina de trigo?

4. Objetivos

4.1. Objetivo general
Buscar la relacion entre el comportamiento de compra de los consumidores y las
caracteristicas del producto (precio, calidad, empaque, marca y disponibilidad), con el

fin de identificar los factores determinantes que influyen en la decision de compra.

4.2.  Objetivos especificos

e Identificar las caracteristicas clave del producto harina de trigo (precio, calidad,
empaque y marca) que son mas valoradas por los consumidores en su proceso de
seleccion y compra.

e Examinar los habitos y patrones de compra de los consumidores, incluyendo la
frecuencia de adquisicion y los canales de distribucion preferidos

e Demostrar los resultados de la investigacion sobre las percepciones de los
consumidores en cuanto a las caracteristicas del producto de los consumidores
sobre la harina de trigo que se dan en relacion a sus preferencias por marcas o

presentaciones especificas (edad, nivel socioecondmico y hédbitos de compra).

4.3. Justificacion

El analisis del comportamiento de compra frente a las caracteristicas del producto resulta
fundamental en el contexto actual, donde los consumidores son cada vez més exigentes y
buscan productos que se alineen con sus necesidades y valores. En el caso especifico del
sector de harina de trigo en Ecuador, los consumidores no solo evaluan el precio, sino

también aspectos como la calidad, el empaque, la marca y la disponibilidad. Estos
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elementos son determinantes en la decision de compra y en la preferencia por

determinadas marcas.

El entorno competitivo del mercado de harina de trigo exige que las empresas,
como Moderna Alimentos, busquen continuamente estrategias innovadoras para
posicionar sus productos. Al comprender cémo las caracteristicas del producto influyen
en las decisiones de compra, se pueden desarrollar propuestas de valor mas efectivas,

mejorando la satisfaccion del cliente y asegurando la fidelidad a largo plazo.

Ademas, los cambios en las demandas del mercado y el interés por productos de
calidad sostenible, accesibles y funcionales, requieren una adaptacién constante. Esta
investigacion contribuye a identificar los factores clave que impulsan las decisiones de
los consumidores y a disefiar estrategias especificas para optimizar los procesos internos
(como el disefio de producto y la logistica) y externos (como las estrategias de marketing

y comunicacion).

Este proyecto también beneficia a nosotros como autores en sentido que ponemos
en practicas los conocimientos adquiridos en toda la formaciéon como profesionales de
Marketing haciendo uso especialmente de la investigacion de mercados en donde

utilizamos toda la metodologia para la recoleccion de la informacion.

De la misma forma este trabajo también beneficiaria a clientes internos y externos
los internos son todos quienes forman parte de la empresa en el sentido que al tener la
informacion podran tomar mejores decisiones implementar estrategias que ayuden al
crecimiento del mercado y por ende su rentabilidad de la empresa que al final también se
benefician todos quienes forman parte de la empresa; y también los clientes externos salen
beneficiados por cuanto la empresa aplicara las respectivas estrategias que hara que el

producto sea mas atractivo y mas quenada llegue a satisfacer las necesidades.
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5. Fundamentacion cientifica teorica

5.1. Antecedentes
Para la realizacion del presente anteproyecto, se tomo en cuenta diversos documentos

con tematica e indole similar, tales como:

La autora Diana Narvaéz (2021) en el tema sobre el “Analisis del
comportamiento del consumidor en el proceso de decision de compra en Natuvital
de la ciudad de Riobamba”, basa la identificacion de los factores negativos como los
causantes para la no compra de manera frecuente de los clientes, de la medicina natural
o terapia alternativa en la ciudad de Riobamba. El objetivo en si del estudio fue
determinar aquellas variables obstructoras que hayan influido en el proceso de compra
de la medicina natural y terapia alternativa investigado por la autora. Para la realizacion
de este proceso sistematico se ha empleado una metodologia descriptiva de caracter
cuantitativo por cuanto, la informacion producto de la encuesta arrojara cantidades
numéricas mostradas por el método estadistico. Ademads, se aplic una ficha de
observacion y una encuesta estructurada que, mediante una prueba piloto dirigida a 10
personas, dio como resultado una fiabilidad de Alfa de Cronbach de 0,7551,
determinandose como un valor admisible que posibilita la utilizacion de las diversas

preguntas.

La encuesta final se aplicé a 345 personas, permitiendo llegar a un analisis
estadistico de informacion apreciable. Esto evidenci6 los factores decisivos para la
realizacion de una compra. En efecto, este estudio ha sido de gran relevancia para la
presente investigacion del comportamiento del consumidor, por lo que aporta
informacion significativa sobre los factores que influyen en la decision de compra de un
producto como son la calidad, experiencia, precio, ubicacion del potencial consumidor

entre otros.
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Para Factos (2024) en el “Analisis de los factores que influyen en el proceso
de compra de los consumidores lojanos segiin su generacion”, examina como los
factores personales, sociales, culturales y psicologicos influyen en las decisiones de
compra de los consumidores en Loja - Ecuador. Este autor toma como objetivo de la
investigacion, determinar los factores influyentes asociados al proceso de compra de los
consumidores lojanos utilizando una metodologia mixta; es decir, el uso de andlisis de
datos cualitativos mediante una revision bibliografica y valores cuantitativos a través de
una encuesta, que aplicada a 400 personas entre edades de 15 a 72 afios, da como
resultado una evaluacion clara sobre los distintos factores que influyen en la decision de
compra, y como apoyo para ello, se cotejé modelos de consumo definidos por grupo,
que reafirmaron la base para el proyecto de estrategias de promocion dirigidas, al
crecimiento de toda Loja. Esta investigacion anterior se toma en consideracion para los
antecedentes de la presente en la medida que, proporciona una base solida para
estrategias de marketing efectivas y especificas para captar al consumidor, y lograr
réditos economicos suficientes para el productor. De esta manera se podra mejorar las

caracteristicas de los productos para su comercializacion.

El articulo de Oralia Rivera (2020) sobre el “Marketing de influencias y
comportamiento de compra de los consumidores millennials en la ciudad de
Guayaquil, 2018”, muestra el desarroll6 que por motivos de actualizacion de los
compradores jovenes como nuevos aportadores, no se los puede dejar a la deriva de
ningun estudio de la sociedad consumidora segun la autora. El objetivo de la
investigacion por tanto fue, establecer si el marketing de influencia incide en el
comportamiento de compra de los consumidores millennials o no. Por este motivo, se
utilizé una metodologia con enfoque cuantitativo, utilizando como instrumento el

cuestionario para obtener informacion numérica, la misma fue aplicada a una muestra
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de 385 millennials, con un banco de 20 preguntas que se valoraron en base a la escala de
Likert. Se utiliz6 ademas el coeficiente de Alfa de Cronbach para el anélisis de su
confiabilidad de acuerdo a la investigadora cuyos resultados obtenidos determinan que
el marketing de influencias, si incide en el comportamiento de compra del consumidor
millennials. Por tal motivo, el presente estudio servira como una de las bases para la
investigacion actual, en la medida que las estrategias de marketing puedan incorporarse
en la decision de compra del consumidor de forma técnica, confiable y apegada a la

verdad sobre el producto que ofrecen.

5.2. Fundamentacion teorica

5.2.1. Conducta de compra del consumidor

La actividad de adquisicion del consumidor es un campo de andlisis esencial
dentro del marketing y la psicologia del consumo. El determinar el tipo de compra ya
sea por complejidad, por reduccion de disonancia, por costumbre, y por el tipo de
variedad. Estas caracteristicas de adquisicion permiten entender porque los individuos
toman decisiones relacionadas con la adquisicion de bienes y servicios para su
satisfaccion. Se debe tener en cuenta que, “el comportamiento del consumidor se basa
en un conjunto de acciones para lograr una satisfaccion en la necesidad de compra, cuyo
proceso es buscar, comprar, evaluar y disponer” Pérez, et al. (2017) (Citados por

Contreras & Vargas, 2021, p. 1).

El comportamiento se direcciona en el caracter que imprimen las familias, los
hogares, los mismos consumidores para la toma de resoluciones en cuanto a recursos
que se vayan a gastar tomando en cuenta “por qué lo compran, cuando, donde, con qué
frecuencia lo compran, con qué frecuencia lo utilizan, como lo evaltian después de la
compra” (Rea & Quitio, 2023, p. 1). En realidad, es un tratado o conocimiento del

consumidor con todo su potencial operativo.
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Kotler y Keller (2016) explican que la frecuencia de compra esta determinada por
la naturaleza del producto y las necesidades del consumidor. En productos de consumo
masivo como la harina, la frecuencia de compra depende del nivel de uso en el hogar y

del tamafio del empaque disponible.

El proceso de eleccion de la persona que compra se estructura en cinco fases
fundamentales: la exploracion de lo que le hace falta, la busqueda de datos, la
valoracion de opciones, la disposicion de adquisicion y la forma de actuar futura a la
compra. En la primera fase, el consumidor identifica la falta o deseo que lo induce a

buscar soluciones en el mercado local o nacional.

Los factores que afectan el comportamiento de compra pueden clasificarse en
culturales, sociales, personales y psicologicos. Los factores culturales incluyen los
valores, creencias y tradiciones que moldean las preferencias del consumidor, mientras
que los factores sociales estan relacionados con la influencia de grupos de referencia,

familiares y roles sociales (Mejia, 2020).

En el contexto actual, los consumidores estan cada vez mas influenciados por
tendencias globales y locales, como la preocupacion por la sostenibilidad, la busqueda
de productos saludables y el impacto de la tecnologia en las decisiones de compra. La
digitalizacion ha transformado el comportamiento de los consumidores, permitiendo un
acceso mas rapido a la informacién sobre los productos y a la vez ha promovido
decisiones basadas en recomendaciones, resefias y comparaciones que estan ampliadas
en las siguientes teorias del comportamiento del consumidor.

Ademas, se debera entender que conducta del consumidor de acuerdo a Madrigal
(2024) es la forma de actuar del pagador, consumidor y en especial la forma de ser

frente a un producto determinado. La gestion de este personaje social no es rigida, se va
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adaptando de acuerdo a las circunstancias cambiantes del entorno externo, y deberan
tomar en cuenta el medio ambiente porque son las personas quienes empiezan
ejerciendo el cambio negativo mas que positivo.

Se debera definir de igual forma sobre el tipo de compra que se haga, segun el
presupuesto de cada individuo y segun la estimacion que presente. Por ello es necesario
tomar en cuenta a la compra misma, esta es una adquisicion de manera planificada o
imprevista que se realiza generalmente por una necesidad que se presenta o por, un
gusto que quiere darse una persona en un sitio determinado. La compra es sinonimo de
cliente o consumidor y actividad inmediata de trasferencia de un dominio o posesion de
una persona hacia otra (Coronel et al., 2024). conducta

Y se llega al principal componente del mercado como es el consumidor que, es
el eje de la economia en todo momento o actividad comercial. EI consumidor segin
(Bedoya et al., 2024). De la forma de ser de este elemento depende los negocios ya que
actua mediante preferencias, gustos y presupuestos para la adquisicion, €l se fija de
manera prioritaria, dependiendo de la educacion y gestion emocional, en la forma que le
presentan el producto, y las cualidades varias que pueden definir su compra,
postergacion o anulacion de adquisicion.

Ademas, serd necesario tomar en cuenta las caracteristicas del producto para
observar la forma de respuesta del cliente, por ejemplo, a més precios menos demanda
del consumidor, en cambio a menos precios y misma calidad, el individuo buscara la
forma de adquirir mas y en varios establecimientos.

5.2.2. Teorias que influyen en el comportamiento de compra del consumidor
= Teoria psicosocial
En muchas ocasiones se ha trabajado con elementos fisicos para determinar de manera

abierta sobre las condiciones del consumidor y el precio, condiciones de compra, plazos
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y hasta la misma moneda de curso legal que se utiliza en las transacciones de
adquisicion. Las carestias ficticias en muchas de las ocasiones son creadas por el
individuo cliente para satisfacer su ego, apartandose de las verdaderas necesidades
primarias que debe satisfacer. Autores como Daniel Kahneman y Amos Tversky, en
estudios de los afios 79, 82 y 84 buscaron la incorporacion de los principios de la
psicologia conductual para tener una informacion mas confiable sobre lo que quiere
consumir, tomando en cuenta los tantos productos que tiene a su alrededor; es decir,
visualizando un escenario de incertidumbre que sirve para alternativas econdmicas, e
investigaciones a todo nivel en bien del consumidor o consumidores de un sector

especializado (Aya & Ospina, 2019).

Cuando se habla de economia, rapidamente viene a la mente la distribucion de la
riqueza, pero ese parametro afecta sobremanera al consumidor por el mismo hecho de
que se dirige o tiene que ser guiado en los diversos ambitos de la sociedad. Sin
embargo, la teoria en si, predica el caracter psicolégico que interviene en las acciones de
los individuos. Para beneficio del cliente consumidor estos ambitos se dirigen hacia
varios beneficios que ha creado en la sociedad como son los ahorros globales y
personales, la forma de ser en cuanto a tributos que tiene que pagar, el emprendimiento
de oportunidad que puede lograr en poco tiempo, el consumo de forma irremediable y el
manejo de los medios que tiene a disposicion durante su actividad de compra o de
venta. La conducta aplicada mediante la psiquis, le obliga a razonar sobre lo que debera
hacer en los momentos de bonanza y cuando utilizar los excedentes para la adquisicion

de lo que le har4 falta para su supervivencia.

Esta teoria, trata de forma directa el periodo de ejecucion de las acciones para

que el consumidor entienda su realidad vivencial y utilice los elementos que deba para
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cosechar en el futuro las soluciones a las cuales deba llegar. A continuacion, se muestra

la figura sobre el ciclo de vida del consumidor (Kosciuczyk, 2012) y (Bricefio, 2011).

Figura 1
Ciclo de actividad constante del consumidor
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Sociedad lo impulsa a realizar las actividades reales o imaginarias

Nota fuente. Adaptado de: Martinez, J. C. (2017) por (Aya & Ospina, 2019) y por los
investigadores, 2025.

La adaptacion del consumidor va de acuerdo a su psiquis social, al medio
ambiente que tiene en su alrededor, a los gestos inclusive que presenta y que son signos
de lo que quiere y, con la misma edad preliminar como aliciente de compra ya sea que
necesite o que quiere tenerlo guardado o por preferencia de €l o de otras personas. Cuando
avanza la edad empieza a saber porque quiere tal o cual producto, tal harina para realizar
una operacion de elaboracion (si es una empresa molinera o panificadora), es la edad
madura la que trae consigo esto. Y, por ultimo, cuando ha cruzado la mitad de su vida, ya
es un consumidor consciente de lo que realmente le ayudara a satisfacer sus necesidades
globales, como diria la pirdmide de Maslow. La psiquis del individuo es lo que le ha dado
el razonamiento maduro para saber con certeza lo que es indispensable de lo innecesario
a pesar de lucir til a simple vista.

La interaccion psicosocial como parte de la teoria practica de la conducta en la

sociedad del consumidor, dependera de la forma de observacion que tenga del entorno
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al que quiere alcanzar. En las siguientes lineas se procede a analizar las etapas del
desarrollo psicologico y social por convivir en la sociedad del consumidor tipo que,

puede o no cumplir.

a. Seguridad vs inseguridad: El consumidor no sabe en si sobre el producto,
espera de manera espontanea que el productor o fabricante le presente los
bienes para que puede elegir de entre los varios, el o los que satisfagan sus
requerimientos. Las mismas condiciones del comercio le proporcionan las
decisiones que debera tomar.

b. Independencia vs timidez por la compra: Cuando ya observa las diversas
alternativas, el consumidor siente que puede navegar por los precios, ofertas,
promociones y decidir sobre cual producto y cuales beneficios acogerse,
venciendo el miedo por la adquisicion totalmente correcta.

c. Decision vs error: El consumidor tiene curiosidad por saber ya que puede
comprar e inclusive busca relacionarse con otros de su especie (otros
consumidores) para intercambiar ideas sobre la diversidad infinita existente y
los gustos que tiene para ello (INCAE, 2016) y (marketinglink.up.edu.pe,
2025).

d. Cualidades vs creencias: Estas estan sustentadas en opiniones, conocimientos,
experiencias con un toque entusiasta sobre lo que se busca comprar y, a la vez
puede ser agradable o desagradable de acuerdo a una evaluacion previa

e. Adquisiciones vs impulsos por cumplir: Siempre se busca la resolucion
objetiva o emocional de uno o mas problemas para estar en paz. Estos podran
ser de primera necesidad o de aquellos que se catalogan como suntuarios o de

status segun las creencias del consumidor (UTPL, 2020).
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Todo el tratado anterior de la teoria psicosocial busca situarle al consumidor en
el contexto locacional donde se desenvuelve, su decision como alternativa de
independencia analizando los elementos del producto, cometiendo o no errores,
decidiendo relacionarse o mas tarde, creyendo o no sobre sus condiciones o impulsos

preliminares.

* Teoria de Nicosia

El modelo toma como base los siguientes enfoques:

a. Lavaloracion de bienes y servicios.

b. Hace énfasis entre el ciclo de la informacién entre productor y consumidor.

c. Lacomunicacion es el puente entre el consumidor y la organizacion
fabricante y a la vez se alimenta de este elemento del comercio para corregir
errores que tienen que ver con el producto.

d. La experiencia funciona para conocer al comprador.

La base de este modelo radica en el entendimiento que tiene que darse a los
mensajes dados por los comerciantes de manera frecuente al consumidor como ya se
indicd, para captar su atencion y que de acuerdo a Nicosia comprende 4 etapas como

muestra la siguiente figura:
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Figura 2
Etapas del modelo de Nicosia
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El primer elemento que aparece es el mensaje de la organizacion o el producto
que quiere ser vendido al consumidor, es la chispa informativa que busca despertar el
interés del consumidor hacia ese bien que demuestra utilidad y durabilidad practica,
ademas del precio accesible. Este modelo demuestra las variables extensas que pueden
influir entre el potencial comprador y la empresa que le proporciona el bien necesitado,
indica que los mensajes colocados en el mercado por la empresa son los que influyen en

la decision de adquisicion del cliente (Abey, 2024, p. 1).

En verdad que detalla el proceso del elemento tratado (producto, bien o servicio)
y las cualidades que lo distinguirdn como factor de compra de una o varias personas en

un momento determinado.

Una de las caracteristicas principales, primordiales es la evaluacion que se hace
previa a la adquisicion del producto. Por ejemplo, en el caso de la harina mediante este
modelo, seria investigada en cuanto elemento proteinico, el valor como producto
nacional y aquel que tiene si es importada, para quienes sera utilizada (ser humano y
animales). El modelo revisa los elementos externos mas no, los internos; es decir,
aquellos factores que pueden perturbar o influir en la personalidad del consumidor

(Abad, 2024).

La teoria del presente autor pone de manifiesto la importancia de la
potencialidad que existe en el mercado y que, si se puede convertir en una fortaleza para
la organizacion podra lograr mas utilidades y también para el consumidor porque sus
necesidades serdn satisfechas de manera inmediata. El consumidor es el que puede

evaluar el producto por las cualidades que presenta en el mercado y que llega mediante
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los canales promocionales. Esto debe ser tomado muy en cuenta por la investigacion

presente.

* Teoria de las necesidades de Maslow

Todas las areas del conocimiento humano estan ligadas por los diferentes eventos de las

mismas personas en relacion con otras (Economia en cuanto distribucion de productos

con factores financieros, emocionales, de satisfaccion y, Psicologia con la manera como

es el individuo interno y sus preferencias para la motivacion que induzca al éxito propio

y de los que le rodean). El autor indica que los seres humanos tienen carencias que

deben satisfacer, unas obligatoriamente y otras por preferencia de los consumidores.

Estas en si son: fisioldgicas, seguridad, amor, estima y autorrealizacion (algunas

son manejadas directamente por el consumidor y otras pertenecen a la persona comun).

La teoria piramidal planteada tiende a clasificar las necesidades desde las

basicas hasta las de éxito autorrealizable.

Tabla 1

Niveles de la teoria de las necesidades de Maslow

Necesidad

Interpretacion

Aporte a la investigacion

Fisiologica

Son las mas aparentes
directamente al consumidor,
por cuanto, implican funciones
nutricionales, cognitivas que si
no son satisfechas pueden
provocar desordenes fisicos y

emocionales al consumidor
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El o los consumidores no
pueden quedar insatisfechos y
deben calmar aquellas
ansiedades del cuerpo (ej. un
producto con harina y/o sus
derivados de calidad o
productos tecnologicos que
calmen el stress, un dolor, la
vivienda, el agua

embotellada). El consumidor



De seguridad

Sociales

De reconocimiento

Es la proteccion que busca el

consumidor para si u otras

personas como la salud total, la

estabilidad en el trabajo, en el

hogar que permite adquirir

varios productos sin desviar los

recursos financieros hacia otros

factores. Si no hay un
consumidor seguro no hay

adquisiciones frecuentes.

Cuando se han logrado los dos
grupos anteriores, el
consumidor sabe que puede
interactuar con otros de su
especie y esto, dard
emocionalidad y sociabilidad
entre los que compran y los

que venden.

Cuando los consumidores
creen haber logrado la
satisfaccion, es cuando buscan
inmediatamente el
reconocimiento, la autoestima
y la experiencia de los otros.
Reconocer la compra bien
hecha, le hace sentirse capaz,

competente y digno de
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debe lograr la mayoria de
estas necesidades.

El darle una confiabilidad,
honestidad al consumidor le
faculta a consumir todo lo
que anhela y mas segun sus
futuras procedencias. La
seguridad da estabilidad para
adquirir productos con
precios, promociones, aunque
estén altos. La categoria del
bien le da fidelidad por
mucho tiempo.

El hacerles sentir
predominantes a las personas
es darles un elemento de
colaboracion, un afecto
sincero para que puedan
seguir actuando (adquiriendo
lo necesario y lo no
necesario) y consolidando el
compromiso hacia la marca
buscada.

La harina es uno de los
cereales importantes de la
alimentacion humana y si es
de excelente calidad,
provocara un sentimiento de
logro y la capacidad para
competir con el resto de
productores de bienes con
harina y también podra

rivalizar de manera ventajosa



De autorrealizacion

capacitar a otros en la accion
adquisitiva

Los consumidores aqui ya
saben todas y cada una de las
etapas de la compra en
condiciones favorables o no.
Ya tienen un proyecto propio
para obtener los productos de

harina en las mejores

para captar a los
consumidores.

El saber que ha logrado por
ejemplo crear un negocio de
uso del cereal de trigo o que
ha logrado obtener los
mejores precios, en las
mejores condiciones le dara

una aptitud idoneo para

condiciones y con los mejores  seguir con la realizacion de

dominios de los elementos del  las necesidades

producto frecuentemente.

Nota. Realizado por los autores, 2024

El estudio realizado por Maslow demuestra que las necesidades son muy
diversas y por lo tanto deben ser tratadas de forma separada. El consumidor de igual
manera es muy diverso en sus apreciaciones de los productos en el mercado por lo cual
habréa que tomar en cuenta en el orden piramidal cuales de las necesidades deben ser
satisfechas y si la empresa puede inmediatamente colocar en el mercado los productos
que den esta satisfaccion. Es una teoria muy acertada, pero en el siglo XXI la
supremacia de las actividades hace que lograr satisfacerles sea un reto por la
competencia que también estd predispuesta a captar a los consumidores con productos
superiores. Por ello es necesario conocer esencialmente al consumidor que es, lo que

busca con esta teoria la presente investigacion del comportamiento del consumidor.

5.2.3. Relacion entre el producto y el consumidor
El producto de acuerdo a Onate (2022) es el resultado de la confluencia de

varios elementos fisicos, procedimentales, humanos y normativos ambientados en
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una serie de etapas de una organizacion industrial, comercial o de servicios. Los
productos mueven las relaciones entre los sujetos pasivos y activos de un entorno
comercial (tienda de ropa, de productos alimenticios, cosméticos, de linea blanca, de

venta de productos alimenticios en bodegas, supermercados y otros).

Para Campines (2024) “El producto se refiere a cualquier bien, servicio o
idea que una empresa ofrece y pone a disposicion del mercado con el objetivo de

satisfacer las necesidades y deseos de los consumidores” (p.1).

Un concepto mas tecnologico, digital y actualizado a las nuevas tendencias
de producto es el de Manjon (2023) que expresa que es una idea o varias de ellas de
un bien con ciertas cualidades, caracteristicas como la utilidad para la que fue

creado, el valor, la funcionalidad para la cual se le va a utilizar.

Los productos por el hecho de ser objetos necesarios tienen ciertas

caracteristicas como:

El precio que de acuerdo a Thompson (2023) es una caracteristica no
regulable que, se diferencia de los otros componentes del mix de marketing como

son bien, mercado y publicidad para la produccion de utilidades econdmicas.

La plaza o mercado que de acuerdo al Diccionario de la RAE (2010) es el
sitio virtual o fisico donde se realizan operaciones mercantiles, bursatiles o de
traspaso de dominio de bienes, valores o servicios en condiciones iguales para las

partes.

La calidad de un producto no es mas que la satisfaccion a la maxima
expresion de un bien en la forma, durabilidad, funcionalidad, costo, fin para el que
fue creado, en definitiva, las cualidades por las cuales le aprecian los consumidores

Ishikawa (Citado por Escobar & Mosquera, 2013).
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El marketing desempefia un papel clave en la construccion de esta relacion, ya
que ayuda a comunicar los beneficios del producto de manera efectiva y a conectar
emocionalmente con el consumidor. Estrategias como la personalizacion de los
mensajes publicitarios, la inclusion de historias que resaltan valores compartidos, y el
uso de testimonios reales, generan confianza y fidelidad hacia el producto (Cardenas,

2024).

5.2.4. Caracteristicas del producto

Los productos, bienes o mercancias son los que actualmente mueven al mundo
de los negocios, por ellos es que se han creado las diversas relaciones de marketing de
las empresas fabricadoras o la contratacion de empresas especializadas en la actividad
mercadoldgica. No muchas personas pueden acceder a estos bienes de manera inmediata
por los costos que implican, por la ubicacion en la cual estan o por factores de gusto y
preferencia que determinan adquirirlos inmediatamente. Han ganado terreno en las
sociedades por la utilidad que han dado y como dice Maslow, por ejemplo, deberan ser
cubiertos en forma responsable y definida ya que, de la satisfaccion de los primeros
podré continuarse con la satisfaccion de los siguientes hasta lograr el éxito y casi ya no
tener necesidades que satisfacer. Todo producto en mayor o menor grado tiene un
precio, calidad, empaque, utilidad, marca, tamafio que por los cuales el consumidor

busca obtenerlos a un costo razonable (Thompson, s.f.).

Los productos estan en todas y cada una de las actividades de las personas, en
todos los sitios como hogares, instituciones empresariales, educativas, sociales,
comerciales, deportivas, son los que regulan la oferta y la demanda que se dan
permanentemente en los sitios fisicos y virtuales del mercado. Estos son tangibles e

intangibles, fungibles y no fungibles de acuerdo a su utilidad. (Campines, 2024)
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Las caracteristicas del producto de investigacion (la harina de trigo y sus
derivados) se definen més como atributos tangibles que influyen en la percepcion y
preferencia del consumidor. Estas caracteristicas impactan directamente en la decision

de compra.

Entre las principales cualidades unicas del producto que le facultan
comercializarse independientemente o bajo programas, cuotas o preventas estan las

siguientes:

» La composicidn organica (caso de la harina de trigo) que no es mas que la
categoria proteinica que tiene; es decir los nutrientes que lo hacen ser buscado

por los diversos grupos sociales (por ejemplo, el trigo de Canada).

= El color en el caso presente del trigo y de la harina misma sera el de tonalidad
rojiza que es el mas proteinico para productos artesanales, rusticos, a diferencia
del blanco que sirve para los panes en general.

= El costo o precio que es la representacion monetaria del objeto tangible o
intangible en un mercado lleno de los productos, de las diversas formas,
tamanos, texturas.

= El grosor que no es més que el ancho medio y que va generalmente de 3,37 mm
para los trigos harineros y de 3,33 mm para los trigos duros (Sauceda, et al.,

2017)

5.2.5. Dimensiones de las Caracteristicas del Producto

El precio es una de las variables fundamentales que determina accesibilidad y
percepcion de valor que tienen los consumidores al momento de adquirir un producto.

Segun Monroe (1990), el precio es una senal de valor para los consumidores. Si bien los
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productos con precios mas bajos suelen ser mas atractivos para consumidores sensibles
al costo, un precio mas alto puede asociarse con mayor calidad es decir los

consumidores evaltian si el precio justifica los beneficios del producto.

La calidad del producto hace que el consumidor lo prefiera en este caso se
tomaria en cuenta el origen del producto, el rendimiento. Segun Garvin (1987) define la
calidad del producto como un conjunto de dimensiones, incluyendo rendimiento,
durabilidad y conformidad con las especificaciones. En la harina, la calidad puede
medirse por su textura, pureza y resultados en la preparacion de alimentos,
argumentando que la calidad percibida es subjetiva y se basa en la experiencia del

consumidor con el producto.

El empaque es uno de los atractivos principales al momento de tomar una
decision de compra ya que es la primera percepcion que se tiene de un producto en este
aspecto entra el impacto visual como: un disefio funcional que conserve en perfecto
estado el producto y que ademas sea facil de almacenar. Segin Underwood (2003), el
empaque actiia como un "vendedor silencioso", transmitiendo mensajes sobre la calidad,
el posicionamiento y la funcionalidad del producto. En productos alimenticios, el
empaque funcional, como el que permite conservar la frescura, es particularmente
importante.

La marca demuestra un signo distintivo que permite diferenciar un producto o
servicio de una empresa en el mercado, este es un componente clave para su
posicionamiento frente a la competencia. La marca ayuda a crear una imagen y
reputacion para la empresa, lo que puede influir en las decisiones de los consumidores.
Segun Keller (1993) sefiala que las marcas fuertes generan asociaciones positivas en la

mente del consumidor, lo que influye en la confianza y la disposicion a pagar un precio
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mas alto, destaca que una marca bien posicionada puede diferenciarse en un mercado

competitivo al transmitir valores tnicos, como tradicion o sostenibilidad.

Como componente final la disponibilidad del producto en los canales de
distribucion como los supermercados, mercados locales y tiendas ayudan a que el
producto sea reconocido y por ende sea preferido al momento de realizar una compra.
Segun Berman y Evans (2013), la disponibilidad del producto en los puntos de venta es
crucial para garantizar que los consumidores puedan acceder facilmente al producto.

Esto incluye tanto la distribucion fisica como la presencia en plataformas digitales.

6. Propuesta metodologica

6.1. Tipo de enfoque

El enfoque, esta relacionado con la metodologia y las técnicas para la
recoleccion de los datos. Al realizar un analisis de datos numéricos, el enfoque es
cuantitativo, por el contrario, si se realiza el andlisis de las perspectivas de los
investigados, el enfoque es cualitativo Medina et al. (2023). En la presente investigacion
se utilizé un enfoque cuantitativo, el cual nos permiti6é proporcionar datos precisos y
cuantificables acerca del comportamiento de compra vs las caracteristicas del producto

en la comercializacion de harina de trigo.

6.2. Tipo de investigacion

Para este estudio se aplico el tipo de investigacion descriptiva, la cual segiin
Vasquez et al. (2023), tiene como fin recopilar datos y analizarlos para proporcionar una
descripcion precisa y profunda de las variables en estudio. Por ese motivo, el tipo de
investigacion descriptiva fue la indicada para esta investigacion, ya que permitio

obtener una vision clara de los factores que determinan las preferencias de compra 'y
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luego realizar un andlisis que mostré los elementos del producto y sus caracteristicas

para la toma de decision del consumidor.

6.3. Meétodos

Los métodos de investigacion que se utilizaron para desarrollar el presente
estudio son el descriptivo que detalla de forma seria el producto, comportamiento del
producto y/o consumidor y el historico que describe los hechos del pasado de los

actores, a continuacion, se detalla cada uno de los métodos utilizados:

6.3.1. Meétodo descriptivo
Como lo menciona el autor (Aguilera, 2013), este método explica una realidad que esta
ahi y, que necesita ser detallada para bien de un individuo o de una institucion a través
de la investigacion. Es por ello, que en este estudio se utilizé el método descriptivo,
debido a que permitié medir la intensidad de las preferencias de los consumidores y

detectar posibles asociaciones entre variables clave.

6.3.2. Meétodo historico
El autor (aspasia, 2021) indica que el método historico sirve como seguimiento de
hechos en el pasado, no los proyectara a corto plazo al futuro, sino que los valorara
detenidamente para tener argumentos ttiles y s6lidos. En base a ello, para este estudio
se hizo uso del método histdrico, ya que es indispensable recapitular los analisis en base
a los datos que se van encontrando en el tiempo; asi de esta manera, a través de los
diversos cuadros estadisticos que se han ido acumulando de las empresas, se puede
observar la subida y bajada que ha tenido el producto harina en ciertos momentos y
cuales han sido las estrategias que se han tomado para equilibrar estos sucesos

econdmicos y comerciales.
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6.4. Poblacion

La poblacion o concretamente universo es el total poblacional que se ha escogido para
obtener la informacion correspondiente. De ella por circunstancias logisticas en la
mayoria de ocasiones, se determin6 la muestra para una investigacion estadistica que se
haga en menor tiempo, con poco presupuesto y en las mejores condiciones posibles para

el investigador.
Demografia: Familias, estudiantes de pasteleria o gastronomia.

Segmentacion: Mujeres y hombres que buscan un producto de alta calidad, que

cumpla con su funcion.

1. Amas de casa:

o Perfil:
Mujeres (y algunos hombres) entre 30 y 60 afios que buscan ingredientes
confiables para la preparacion diaria o eventual de alimentos.
o Necesidades:
o Harina versatil y facil de usar, ideal para recetas caseras como panes,
tortillas, pasteles, y galletas.
o Productos que comuniquen calidad, practicidad y buenos resultados.
o Informacion adicional como recetas rapidas o tips de cocina.
e Comportamiento:
o Compran en supermercados o tiendas locales.
o Valoran un buen precio, pero no comprometen la calidad.
o Prefieren marcas que les brinden confianza y apoyo con soluciones

practicas.
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2. Estudiantes de gastronomia/pasteleria:

o Perfil:
Jovenes (18-30 afios) en formacion profesional o técnica que buscan productos
especializados para sus practicas o proyectos.
e Necesidades:
o Harinas con caracteristicas técnicas especificas (alto gluten para
panaderia, baja fuerza para pasteleria).
o Acceso a formatos econdmicos o practicos para uso frecuente.
o Informacion clara sobre las propiedades de la harina (uso recomendado,
nivel de proteina, etc.).
e Comportamiento:
o Compran en tiendas especializadas o supermercados.
o Buscan marcas que los eduquen e inspiren a mejorar sus habilidades.

o Usan redes sociales para obtener ideas y explorar recetas.

Para realizar la presente investigacion, se implementara la formula
correspondiente que serd desarrollada en la muestra, para validar el grupo sectorial

parcial del sureste del Distrito Metropolitano del canton Quito.

6.5. Muestra
El comportamiento de compra vs caracteristicas del producto en Ila
comercializacion de harina de trigo" del consumidor de la presente investigacion, se va a

definir en funcidn de criterios demograficos, geograficos y psicograficos
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= Criterio demografico

Tabla 2
Demografico
PEA
por ed.a d N(.)' de Hombres Mujeres (Poblacion
en Quito habitantes .
~ Activa)
(por afios)
1071889 600258 571352 952.608

El grupo por edad de 18 a 65 afios presenta el nimero de personas que tienden a

ubicarse en la edad comprendida y que, son los consumidores de los productos en el

mercado.

= Criterio geografico

Tabla 3
Geografico
r . , .r , Poblacion
Ambit Numero de Poblacion por Género .
o territorial habitantes Econémicamente
Activa PEA
Masculino Femenino
Ecuador 17.715.301 8.252.523 8.686.463 8.600.000
1.120.345 1.279.655 2134.670
Zona urbana 2.400.000
1.200.000 549.000 1.151.000 740.000
Zona
periurbana
Provincia; 3.231.547 1.573.763 1.657.784 1.306.450
Pichincha
Canton: 2.804.269 1.354.462 1.449.807 1.578.908
Quito
Sector urbano 2.679.722 1.294.306 1.385.416 1508683
de Quito

La poblacion en si, marca un comportamiento urbano acentuado que posibilita el

consumo y la comercializacién por el productor.

50



= Criterio psicografico

Tabla 4
Psicografico
Estilos de vida Personas que han
emprendido actividades
independientes
Propietarios con 2.400.000
experiencia en actividades
Consumidor busca 1.200.000

productos superiores

En general, por factores de la ultima pandemia, por casos fortuitos de politicas
gubernamentales, las personas se han enfocado en los emprendimientos, en base a su

experiencia y los recursos propios o de terceras personas.

Para una validacion de la muestra se tiene el célculo con la siguiente formula,
tomando en cuenta que el producto por condiciones superiores (la harina YA) que buscan
las amas de casa en especial de 36 — 65 afos, que estdn generalmente en las labores del
hogar, se tomara solamente el 6% de 403.344 personas por logistica, financiamiento de
investigacion y para demostrar la confiabilidad que a través del calculo correspondiente
da la cantidad de 25.000 personas y sobre este valor se calculard la muestra como a
continuacion se determina.

_ N z2pq
(N —-1)e?+ z?pq

~ 25000 * 1,96% + 0,5 * 0,5
"= 25000 — 1)0,0552 + 1,962 0,5 * 0,5

n = 344,5 =345
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6.6. Técnicas de investigacion
La técnica de investigacion utilizada en la presente investigacion fue la encuesta,
conformada por 11 preguntas de opcion multiple, que logren recoger la informacioén
exacta sobre los parametros de comercio, precio, consumidor, preferencias del
consumidor, se realiz6 una prueba piloto dirigida a 38 personas, y se utilizo el
coeficiente de Alfa de Cronbach para el analisis de su confiabilidad, en donde al realizar
el calculo correspondiente se obtuvo como resultado el siguiente dato 0,823,
confirmando la confiabilidad de la encuesta, la cual posterior fue aplicada a la muestra

total de 345 personas.

6.6.1. Recopilacion de datos
Para la recoleccion de datos se hizo uso del Google Form, en donde se subieron las
preguntas, donde primero se compartié a 38 personas para elaborar la prueba piloto y
luego de haber obtenido valores favorables en el coeficiente de Alfa de Cronbach, se
procedid a compartir el enlace a las 345 personas para que puedan dar respuesta a cada
una de las preguntas, donde también se hizo uso del programa Spss para hacer la
tabulacion de los datos obtenidos y asi poderlos reflejar mediante tablas y graficos,

generados en el mismo programa.
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7. Analisis de resultados
7.1.Alfa de Cronbach
La fiabilidad de los datos presentes a través del analisis correspondiente, se ha tomado
en cuenta mediante una muestra de 38 individuos del total poblacional por las causas

descritas en el lit. 5.5. de la muestra del presente documento, de la siguiente forma:
Escala: De todas las variables.

Tabla §
Resumen del alfa de Cronbach

Resumen estadistico de fiabilidad

N de
elementos

0,823 5

Alfa de Cronbach

El programa SPSS ha tomado un numero de 345 variables sin excluir ninguna
por algun error que, de improviso se hubiere presentado en el calculo automatico. El
procesamiento hasta el momento ha sido confiable dando un resultado integral de ,823
de todas las variables, demostrando que las preguntas son confiables por los argumentos

que presentan.

Todos los datos del cuestionario de 345 elementos presentan una fiabilidad de
menor a 1; lo que es aceptable por cuanto no se pasa o no es negativa que, extendiera a
la desconfianza de los argumentos interrogativos; es decir, las preguntas con sus

opciones multiples de seleccion.
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7.2. Preguntas en relacion al consumidor

Tabla 6
Género
Género
Frecuencia Porcentaje
Femenino 191 55 %
Masculino 154 45 %
Total 345 100,0
Figura 3
Género (masculino - femenino)
Género

m Femenino

m Masculino

Analisis e interpretacion

Se observa que la mayoria de los encuestados corresponden a las mujeres (el 55%) en
correspondencia a los hombres que son el 45% y por ello, se sostiene que las mujeres

influenciaran en el criterio del comportamiento del consumidor.

Entender el comportamiento del consumidor desde la perspectiva ya establecida
lo van a dar las mujeres de la presente encuesta por ser mayoria absoluta. Ajustar las
estrategias que pueden tener las caracteristicas del producto investigado serviran para

entender el modo de actuar del consumidor.
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Tabla 7

Edad
Edad
Frecuencia Porcentaje
18 -25 100 29%
26 -35 51 15%
36 -45 174 50%
46 en adelante 20 6%
Total 345 100%
Figura 4
Edad
Edad
"18-25
B26-35
36- 45

Analisis e interpretacion

u 46 en adelante

El predominio del grupo de 36 a 45 afios; es decir, el 50% en el rango segmentado,

corresponde a las amas de casa, de igual forma continua el grupo de 18 a 25 afos con el

29%, luego viene el rango de 26 a 35 afios y se termina con el grupo de 46 afios en

adelante, adultos mayores, con el 6% respectivo. El grupo representativo mayoritario es

el que maneja las actividades gastronémicas de forma frecuente en relacion a productos

como el de la investigacion.
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La edad es una de las caracteristicas fundamentales de la presente investigacion
que, se debera tomar en cuenta de forma fundamental por ser quien determina los

enfoques del producto en relacion al consumidor.

Tabla 8
Ingresos promedio
Ingresos promedio
Frecuencia  Porcentaje
$470 0 menos 261 29 %
Desde $471 hasta $1001 73 38%
Desde $1002 hasta $1282 103 30 %
Desde $1283 en adelante 11 3%
Total 345 100,0 %
Figura S

Ingresos promedios en dolares

Ingresos

m 3470 o0 menos

m Desde $471 hasta $1001
Desde $1002 hasta $1281

m Desde $1283 en adelante

Analisis e interpretacion

Los ingresos mayores corresponden al grupo de $471 a $1001 doélares con el 38%, le
sigue aquel rango de $1002 a $1281 que representa el 30% de la investigacion, le sigue
el grupo con ingresos de $470 o menos cuyo porcentaje es el 29% y el ultimo grupo es el

de ingresos desde $1283 en adelante con el 3%.
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Los datos presentes refuerzan con claridad, en cuales grupos se debera trabajar
para lograr mejorar el comportamiento del consumidor y a la vez, identificar el producto
que se investiga como el de mayor alcance y como mejorar su adquisicion en el menor

tiempo posible.

Tabla 9

cEl diserio es un factor importante en su decision de compra?

Para realizar el andlisis de esta pregunta se utilizo la escala Likert, la cual nos indica que
se debe realizar la suma de cada una de las respuestas obtenidas para poder representar
mediante la escala si el puntaje final se ubica en los resultados favorables, neutral o
desfavorables, para ello se asignd un valor a cada opcion de respuesta, tal como se
muestra a continuacion:

e Totalmente de acuerdo (5)
e De acuerdo (4)

e Neutro (3)

e En desacuerdo (2)

e Totalmente en desacuerdo (1)

En la siguiente tabla se puede observar el nimero de respuestas seleccionadas por los
encuestados, junto con la suma de cada una de esas respuestas obtenidas, lo que

permitio obtener el puntaje final que luego se representara en la escala Likert.

Tabla 10
Valores de escala likert

(El disefio del empaque es un factor importante en su decision de

compra?

N° de respuesta Suma de cada respuesta

Totalmente en desacuerdo (1) 42 42
En desacuerdo (2) 6 12
Neutral (3) 79 237
De acuerdo (4) 136 544
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Totalmente de acuerdo (5) 82 410
Total 345 1245

Figura 6
Escala Likert con puntaje final

1245

345 1035 1725
Resultados Desfavorables Ni favorables o desfavorables Resultados Favorables

Analisis e interpretacion

Del analisis de la escala de Likert aplicada a los encuestados respecto al disefio de
empaque como factor importante en la decision de compra se obtuvieron los datos
(42+12+237+544+410) que dieron el puntaje final de 1245. Este resultado al graficarlo
en la escala se dirige hacia la derecha, més cercano a los datos neutrales. Esto da a
entender que, aunque el disefio del empaque es importante, no es un factor que influye de

manera significativa en la decision de compra, como la reputacion, precio, tamafio.

Sera necesario realizar una retroalimentacion con respecto a este punto ya que, las

caracteristicas son la entrada para lograr la adquisicién del producto por el consumidor.

Tabla 11
¢ Qué razon principal tiene usted para elegir una marca de harina?

,Qué razon principal tiene usted para elegir una marca de harina?

Frecuencia Porcentaje
Precio accesible 67 19 %
Calidad del producto 199 58 %
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Presentacion del empaque 16 5%

Marca reconocida 44 13 %

Disponibilidad en el mercado 19 5%

Total 345 100,0 %
Figura 7

Razon principal de elegir una marca de harina

¢ Qué razon principal tiene usted para elegir una
marca de harina?

m Precio accesible

m Calidad del producto
Presentacién del empaque

m \arca reconocida

m Disponibilidad en el
mercado

Analisis

La calidad del producto es la que se lleva el 58% de cualidad por los encuestados para su
adquisicion, el precio de igual forma tiene el 19% de aceptabilidad y andlisis en el
momento de compra, le sigue la marca reconocida con el 13% por los clientes o por
recomendaciones, la disponibilidad en el mercado es la siguiente con el 5%; es decir, el
encontrar en la mayor cantidad de lugares y el 5% se basa en la presentacion del empaque,
por la informacion que presenta como colores llamativos, diagramas referentes al

producto que dan informacion.

Con los resultados encontrados, se puede planificar una mejor estrategia para
lograr cimentar las bases en el presente, de una eficiencia en cuanto al mantenimiento de

las caracteristicas del producto y proyectarlas hacia el futuro.
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Tabla 12
JEn qué lugares frecuenta comprar harina de trigo?

JEn qué lugares frecuenta comprar harina de trigo?

2 4
1 (Casi 3 (Casi 5
(Nunca) nunca) (A veces) siempre) (Siempre)
Supermercados 10,70% 17,30% 18,00% 24,50% 29,50%
Minimarkets 8,50% 24.,30% 24,30% 22,90% 20,00%

Panaderias, pastelerias y
36,60% 20,90% 16,50% 15,90% 10,10%

delicatesen

Tiendas de barrio 9,90% 15,10% 24,90% 24.60% 25,50%
Tienda Online 60,00% 12,20% 9,20% 11,60% 7,00%
Figura 8

Lugares en los que frecuentan la compra de la harina
¢ En qué lugares frecuenta comprar harina de trigo?

Tienda Online

Tiendas de barrio

Panaderias, pastelerias y delicatesen
Minimarkets

Supermercados

W’le

0,00% 10,00% 20,00% 30,00% 40,00% 50,00% 60,00% 70,00%

m5 (Siempre) m4 (Casi siempre) 3 (Aveces) m2(Casinunca) =1 (Nunca)

Analisis
En el grafico se puede notar que cerca de 30% de los consumidores recurar a los

supermercados para adquirir el producto de harina por la variedad y en especial en cuanto
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a la harina YA, objeto de la investigacion presente, también se puede observar que un
25%, compran en las tiendas de barrio, notando asi cuales son los lugares que mas
frecuentan los entrevistados. Un dato notable es que el 99% de los encuestados indican
que no comprarian en tiendas online productos como la harina porque no estan preparados

tecnoldgicamente para eso.

De acuerdo a lo anterior, es necesario que las empresas implementen nuevas
estrategias que posicionen nuevas formas de comercializacion y lograr la captacion del
consumidor.

Tabla 13

De las siguientes caracteristicas de la harina de trigo, indique el nivel de importancia
que les asigna

De las siguientes caracteristicas de la harina de trigo, indique el nivel de
importancia que les asigna, donde 1 es 'Nada importante' y 5 es 'Muy

importante'
1 2 3 4 5
Calidad 2,3% 4,6%  10,4%  29,6%  53,0%
Tamafio 3,5% 6,7%  20,0%  36,2%  33,6%
Disefio 9,0% 12,8%  26,4%  26,7%  25,2%
Empaque 6,1% 9,9%  252%  31,3%  27.,5%
Precio 3,8% 58%  159%  30,7%  43,8%
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Figura 9
Caracteristicas de la harina mas importante para la compra del producto

De las siguientes caracteristicas de la harina de trigo, indique el
nivel de importancia que les asigna

60,00%
50,00%
40,00%

30,00%
=l
10,00%
0,00% =l -. II .I ™1 |

Calidad Tamafio Disefio Empaque Precio
® 1 (Nada importante) 2 (Poco importante) =3 (Neutral) m4 (Importante) m5 (Muy importante)

Analisis

La calidad sigue siendo el factor mas importante de un producto con el 53%, para el 44%
siguiente es muy importante el precio ya que un producto muy costoso por mas bueno
que sea para muchos consumidores es inalcanzable, el tamafo es importante para el 36%
porque representa mayor cantidad por un precio menor, el empaque con el 31,3% de los
encuestados dice que es garantia de durabilidad y preservacion del producto y el tamafio
con el 28% completa las caracteristicas esenciales o no del producto. Cada variable ha

sido analizada individualmente (5 sub items por cada una).

De acuerdo a estos criterios, la calidad de un producto es el sinénimo de
adquisicion por el consumidor en cualquier momento y, por ello, debe ser cuidada de

principio a fin en un proceso de elaboracion, en cualquiera de sus formas.

62



Tabla 14
¢ Qué tan importantes son los siguientes motivos en su decision de compra de harina de

trigo?

. Qué tan importantes son los siguientes motivos en su decision de compra de
harina de trigo? Seiiale la opcion que se ajuste mas a su criterio del 1 al 5, donde
1 es 'Nada relevante' y 5 es 'Muy relevante'

1 2 3 4 5
Recomendacion de familiares o 58% 17,1%  232%  33,0% 20,9%
amigos
Experiencias previas con la marca 46% 13,0% 223% 25.8% 34,2%
y producto
Disponibilidad en el punto de venta  5,5%  13,3% 19,7%  29,0%  32,5%

Promociones y descuentos 49% 122% 24,1% 26,4% 32,5%
Reconocimiento de la marca 6,7%  15,7% 21,7% 26,4%  29,6%
Figura 10

Motivos de compra

¢ Qué tan importantes son los siguientes motivos en su decision
de compra de harina de trigo?

40,00%
35,00%
30,00%

25.00%

20,00%

15,00%

10,00% I I I I
5,00%

Recomendacién de  Experiencias Disponibilidad en  Promociones y Reconocimiento de
familiares o amigos previasconla el punto de venta descuentos la marca
marca y producto

1 (Nada relevante) m2 (Poco relevante) =3 (Neutral) m4 (Relevante) m5 (Muy relevante)

Analisis

El 34% dice que compra harina por la marca (es la que conoce por los familiares cercanos)
y/o el producto desde hace tiempo, el 33% que compra la harina por influencia de amigos
o familiares, ellos ejercen influencia; la disponibilidad de venta ocupa el 32% porque hay

los lugares suficientes para adquirir, las promociones tienen el 0,05% porque casi no estan
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acondicionados para ello los consumidores y el otro 0,05% dice que adquiere la harina

por haber trabajado con ellas en el pasado.

Algunas de las caracteristicas del producto como indica el analisis tendran que
mejorar las empresas para lograr fidelidad, y también para atraer a otros consumidores.
Solo asi se podra aumentar las cualidades de los enfoques del producto en el mercado.
Tabla 15

JHa cambiado de marca de harina de trigo por recomendaciones de familiares o
amigos?

(Ha cambiado de marca de harina de trigo
por recomendaciones de familiares o amigos?

Frecuencia Porcentaje
Si 184 47 %
No 161 53 %
Total 345 100,0 %

Figura 11
JHa cambiado de marca de harina por recomendaciones de familiares o amigos?

¢Ha cambiado de marca de harina de trigo por
recomendaciones de familiares o amigos?

m Sj
mNo

Analisis

El 53% indica que mucho ha influido los criterios de amigos y familiares que utilizan
harina de trigo, es por ello que se han cambiado hacia la harina YA como un producto de
cualidades excepcionales, y le ha ido mucho mejor; pero el 47%, un porcentaje importante

pero inferior manifiesta que, se basa en criterios propios para comprar la harina.
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Son independientes en su criterio todos y cada uno de los encuestados porque en
el fondo verifican por cuenta propia si el producto vale la pena comprarlo, sea por

influencias o por criterio propio.

Tabla 16

Cantidad de harina que frecuenta comprar

,Qué cantidad de harina usted compra frecuentemente?

Frecuencia Porcentaje
Libreado 56 16 %
1.Kilo 157 46 %
2 Kilos 72 21 %
5.Kilos 35 10 %
Arroba 18 5%
Quintal 7 2%
Total 345 100,0 %

Figura 12
Cantidad de haria que frecuenta comprar

¢ Qué cantidad de harina usted compra
frecuentemente?

H Libreado

= 1.Kilo
2.Kilos

u 5. Kilos

u Arroba

= Quintal
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Analisis
La tendencia se ha marcado desde afos atras en el sentido de que las personas (el 46%)
compran por kilo la harina, es mucho mas econémico dicen; otro grupo lo hacen por 2

kilos, el 21%, un tercer grupo adquieren por libras, el 16%, el siguiente grupo el 10%

adquieren por 5 kilos en los establecimientos, el 5% por arrobas y el 2% por quintales.

La tendencia continua como hace muchos afios, la adquisicion por libras en
diferentes dias, por cuestiones econdmicas, pero esto puede incentivarse con una
planificacion adecuada en lugar de que compren al mes varias libras, lo hagan en forma

global (total).

Tabla 17
Queé tan importante es la reputacion de la marca al momento que usted va a realizar

una compra?

Esta pregunta se analizo mediante la escala Likert, la cual nos permite identificar si los
resultados obtenidos en la pregunta, son datos favorables, neutrales o desfavorables para
en funcién de ello tener una interpretacion sobre si la reputacion es importante a la hora
de realizar una compra. Para ello se le asign6 un valor a cada opcidn de respuesta, tal
como se muestra a continuacion:

Muy importante (5)

Algo importante (4)

Neutral (3)

Poco importante (2)
Nada importante (1)

En la siguiente tabla se puede observar el nimero de respuestas seleccionada por los
encuestados, junto con la suma de cada una de esas respuestas obtenidas, lo que

permiti6 obtener el puntaje final que luego se representara en la escala Likert.
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Tabla 12
Valores de escala Likert

.Qué tan importante es la reputacion de la marca al momento que usted va a
realizar una compra?

N° de respuesta Suma de cada respuesta
Muy importante 5 5
Algo importante 15 30
Neutral 52 156
Poco importante 99 396
Nada importante 174 870
Total 345 1245

Figura 13
Escala Likert con puntaje final

1457
| | | | |
345 1035 1725
Resultados Ni favorables o Resultados
Desfavorables desfavorables Favorables

Analisis

Del analisis de la escala de Likert aplicada a los encuestados para identificar si la
reputacion de una marca es un factor importante a la hora de comprar un producto se
obtuvieron datos como (5+30+156+396+870) con un resultado de 1457. La grafica

muestra directamente que los datos son favorables a la métrica resultante.

La reputacion es un factor indispensable y relevante a la hora de elegir una

marca entre tantas opciones y, por ello es imprescindible analizar bien el producto sino

se tiene antecedentes preliminares de él.
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7.3.Discusion de resultados
En los resultados obtenidos por la autora Diana Narvaez sobre el comportamiento del
consumidor, destaca que caracteristicas del producto como calidad, experiencia de uso y
precio son factores que influyen en el consumidor a la hora de la compra del producto,
coincidiendo con los hallazgos de la presente investigacion, en donde se determind que
la decision de compra del consumidor se encuentra influenciada por las caracteristicas
del producto resaltando la calidad, precio, accesibilidad del productor y la experiencia

que hayan tenido en una compra anterior.

En la presente investigacion se identificd que existe un grupo etario que predomina en la
compra del producto de harina, siendo mujeres amadas de casa entre los 36 a 45 afios de
edad, dejando claro que la generacion millennials son quienes consumen mayormente
este producto priorizando utilizar un producto de calidad a buen precio. Por lo que hay
que llegar a los consumidores de una edad adulta que ya tienen conocimiento sobre
productos y sus caracteristicas. Esto se encuentra estrechamente relacionado con los
hallazgos del estudio de Carlos Factos sobre los factores de influencia en la compra en
las actuales generaciones, donde este autor pudo determinar que cada generacion tiene
diferentes factores que influyen en su decision de compra, debido a sus ingresos,

prioridades, conocimientos del producto o gastos mensuales.

Este mismo hallazgo concuerda con la autora Oralia Rivera donde en su estudio, busco
identificar si el marketing de influencia incide en el comportamiento de compra de los
consumidores millennials. Demostrando de manera fehaciente que el marketing de
influencia puede utilizarse con personajes que son bien conocidos en el ambito
comercial individual o colectivo para captar al cliente mediante la marca, la calidad y a

la vez generando aceptacion por las cualidades expuestas al utilizarlo por estos
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personajes. Es un aporte que debe ser revisado en el momento adecuado para si es

posible incorporarlo en el estudio del documento vigente.

Se ha encontrado que los estudios serios en cuanto al consumidor frecuentemente son
tratados en documentos académicos, articulos cientificos esporadicos o cuando se
requiere introducir en el mercado un producto, pero en forma inadecuada. Siempre se ha
sabido que el consumidor es la pieza fundamental del engranaje de la cadena comercial
pero no se le ha dado el verdadero valor, siendo este el que mueve las fuerzas
productivas. Se obtiene como conclusidn parcial que es necesaria una planificacion:
consumidor — producto — mercado y caracteristicas medidas individualmente para tener

los gustos y preferencias cuantitativos y cualitativos.

Existen errores en la apreciacion de la investigacion del consumidor como el no
mantenerlo en constante monitoreo mediante los actuales canales digitales, pero que
pueden ser reparados con costos menores. Los elementos para ser analizados estan
presentes en las variables comportamiento, consumidor, producto y caracteristicas que
devuelven datos econdmicos en el presente para proyectarlos en el futuro y mejorar la
realidad de los dos sectores existentes (productores y consumidores). Hay que entender
que las investigaciones en este campo son importantes porque el mercado consumidor

es eterno por las necesidades que se presentan continuamente.

Los resultados logrados en parte, han satisfecho la investigacion en cuanto a
conocimiento del consumidor, producto y caracteristicas; sin embargo, seran necesarios
estudios posteriores que la amplien, creen los elementos necesarios para darle al
consumidor las herramientas de seleccion del o los productos y al productor los

instrumentos para que dé mejor calidad permanentemente. Limitaciones no existieron

69



en abundancia, pero el saber las preferencias, gustos del consumidor, contrajo varias

interrogantes que pudieron ser satisfechas en parte por la encuesta.

Las herramientas de investigacion utilizadas, sean bibliograficas, documentales,
busqueda de causa y efecto, pueden repetirse en otras investigaciones, con las debidas

garantias de implementacion real de cada caso.

Los resultados, al igual que los objetivos y los mismos antecedentes si viene el caso, son
importantisimos porque muestran una situacion real que, tiene que ser dilucidada de
manera total, individual y durante todo el tiempo. Se ha dado la pauta para que los
investigadores puedan entrar en un campo de accion rentable como es el del

consumidor, elemento de la oferta y la demanda de un sector como el productivo.

A partir de los estudios racionales, criticos y técnicos, las investigaciones de este
tipo son esenciales para conocer al cliente, consumidor o gastador de la sociedad, y
coémo el ayudar a que satisfaga sus necesidades con la mayor calidad sea el proposito
principal, sostenible y saludable durante mucho tiempo. Todos estos son referentes para
el desarrollo de estrategias de las empresas, de los investigadores e inclusive del buen

consumidor que quiere un producto de calidad en las mejores condiciones.
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8. Conclusiones y recomendaciones

8.1.Conclusiones

e Se identifico que el precio, marca, calidad, empaque, disefio y tamafio de un
producto son las caracteristicas mas analizadas por los consumidores a la hora de
la decision de compra, esto da respuesta al primero objetivo especifico de la
investigacion. Ante tal cantidad de circunstancias es necesario el conocimiento
de la teoria que sustenta todos los elementos determinados como la poblacion
que puede adquirir los productos, el sitio donde los localiza, y de esto saldra una
serie de medidas que hacen falta al momento y que determinan la presente
investigacion.

e Los resultados concluyen que la decision de compra del consumidor se ve
influenciada por la calidad, reputacion de la marca o la experiencia de uso del
producto anteriormente, ademads se destaca que los consumidores atn prefieren
adquirir el productos de harina mediante lugares fisicos como supermercados y
tiendas de barrio, respondiendo asi el segundo objetivo especifico. Esto se basa
en que los consumidores buscan productos que satisfagan sus necesidades,
siendo una alternativa de calidad, a buen precio y facil de adquirir.

e [as respuestas de los entrevistados determinan que las caracteristicas de un
producto son de gran interés, ya que buscan saber si el producto que elegiran
cumple con sus necesidades y exigencias. Es necesario que las empresas
estudien su publico objetivo permitiendo conocer las caracteristicas del
consumidor en referencia al producto, mejorando sus productos y ser la eleccion
de los consumidores. Esto responde al tercer objetivo de la investigacion.
Afirmando que el consumidor es una pieza clave en todos los mercados de

productos, bienes y servicios de cualquier indole.
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8.2.Recomendaciones

e Es necesario un conocimiento cabal del consumidor en todos los rangos,
edades o niveles de capacidad econdmica para solventar una serie de
planes estratégicos, logisticos, de marketing y lograr captar a todos,
desde un empleado administrativo, un técnico en cualquier profesion
manual, un artista, un emprendedor, una ama de casa que podran ser y
son los consumidores en algin momento de productos como la harina
que, estd en muchos productos y es elaborada por empresas nacionales
como La Moderna alimentos S.A.

e Llevar a cabo una planificacion exhaustiva de la cultura del consumidor
hacia los métodos modernos como son los pedidos mediante via online a
los centros de abastecimiento, actualmente existen muchas dificultades
para caminar por vias con mucha gente, solitarias o por problemas
fortuitos que no dejan salir de los hogares, sitios de trabajo u otros.

e Sera necesario estudiar al consumidor mediante una planificacion para
asi conocer a detalle sus gustos, preferencias, capacidades econdémicas y
necesidades, tomando en consideracion cada opinion y poder enlazar con
el producto. Los estudios que se vayan presentando de manera frecuente,
deberan tener su propia financiacion para que lleguen a buen término con

las metas propuestas en beneficio del consumidor.
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