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Resumen

El presente proyecto tiene como proposito dar a conocer aquellos comportamientos de consumo
extranjero que actian como factores importantes en la influencia de las negociaciones
internacionales ecuatorianas. Es importante destacar que este es un trabajo de tipo cualitativo
de los diferentes comportamientos del cliente a la hora adquirir un producto o servicio. Es asi que
se incluye informacion sobre los perfiles del consumidor, las conductas del consumidor y las
tendencias actuales que los consumidores toman en cuenta hoy en dia, ademas de presentar
aquellos factores que afectan las decisiones de consumo, y, modelos y métodos que ayudan a
comprender el proceso de decision de compra.

Ademas, se presenta informacion sobre cémo el comercio internacional es importante para el
desarrollo del pais y como este ha contribuido a los consumidores extranjeros pues actualmente
prefieren productos y servicios que se acoplen a las nuevas tendencias de vida que entre estas
nuevas tendencias se encuentra el alimentarse mas saludablemente y cuidar del planeta. Por
otro lado, el networking es de vital importancia para los negocios ya que mediante una red de
contactos se puede expandir y afianzar vinculos perdurables y seguros, ademas que las redes
de contacto destacan el trabajo en grupo con liderazgo mas no el individualismo. Por altimo, se
menciona la importancia de las ventajas y atributos que tiene el pais para poder desarrollar un
acceso a mercados internacionales que tengan como resultado una apertura comercial y una

mejora en la economia nacional.

Palabras clave: comportamiento, consumidores, factores, tendencia, comercio

internacional, negocios, productos.



14

Abstract

The purpose of the present project is to show those foreign consumption behaviors that act as
important factors in the influence of Ecuadorian international negotiations. It is important to
highlight that this is a qualitative work on the different customer behaviors when acquiring a
product or service. Thus, it includes information on consumer profiles, consumer behaviors and
current trends that consumers take into account today, in addition to presenting those factors that
affect consumer decisions, and models and methods that help to understand the purchasing
decision process.

In addition, information is presented on how international trade is important for the country's
development and how it has contributed to foreign consumers who now prefer products and
services that are in line with new life trends, including eating healthier and taking care of the
planet. On the other hand, networking is of vital importance for business, since through a network
of contacts it is possible to expand and strengthen lasting and secure ties, in addition to the fact
that contact networks emphasize group work with leadership rather than individualism. Finally,
the importance of the advantages and attributes that the country has to be able to develop access
to international markets that result in a commercial opening and an improvement in the national

economy is mentioned.

Keywords: behavior, consumers, factors, trend, international trade, business, products.
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Introduccién

Debido a la globalizacién! e internacionalizacion de las empresas y la gran cantidad de
acuerdos y tratados comerciales? celebrados entre los distintos paises, hoy en dia, es
importante conocer los comportamientos de consumo de las personas y sus caracteristicas.
Para ello, es relevante considerar los factores elementales que determinan tales conductas y
sus decisiones de compra, de igual manera. El planteamiento de este estudio se realiza con
base en informacion recopilada sobre los comportamientos del consumidor desde un punto de
vista internacional.

Se entiende al comportamiento del consumidor como el conjunto de acciones que
relacionan las actividades de buscar, comprar, usar, valorar y descartar productos o servicios
gue los clientes esperan para satisfacer sus necesidades. El comportamiento del consumidor
explica la manera en la que las personas toman decisiones sobre el gasto de sus recursos
(tiempo y esfuerzo, todo traducido en dinero). Esto incluye las interrogantes de; ¢qué compra?,
épor qué lo compra?, ¢cuando?, ¢doénde?, y ¢,con qué regularidad?, ademas de las
evaluaciones posteriores a la compra.

El comportamiento de las personas se fundamenta en ciertos factores determinantes?,
los cuales son caracteristicas propias de cada individuo y el reflejo de su sociedad, y por lo
tanto, las Organizaciones no pueden mantener un control total sobre estas, sin embargo, puede
reconocer estas condiciones para encontrar puntos en comun y asi desarrollar estrategias. Es
preciso mencionar que el aspecto conductual, también se sustenta en ciertas ramas cientificas

como: la psicologia social, sociologia, antropologia, economia, entre otras.

1 Globalizacion: Proceso por el que las economias y mercados, adquieren una dimensién mundial, de modo que
dependen cada vez mas de los mercados externos y menos de la accion reguladora de los Gobiernos. (Real
Academia de la lengua espafiola, 2014)

2 Tratado comercial: Acuerdo entre Estados u Organizaciones Internacionales, regido por el derecho internacional,
con la finalidad de establecer normas de relacion o de resolver problemas concretos. (Real Academia de la lengua
espafiola, 2014)

3 Factores psicoldgicos, culturales, personales y sociales. Rodriguez Sergio (2021)
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Es necesario estudiar las conductas de consumo con el objetivo de conocer los factores
con los cuales las personas basan su seleccion de compra y utilizacién de los bienes y
servicios, teniendo en cuenta que el propdésito es satisfacer una necesidad o deseo. Sin
embargo, las necesidades pueden variar segun caracteristicas de género, edad o estilo de
vida. Segln (Armstrong Gary & Kotler Philip, 2013)* “Los deseos son la forma que adoptan las
necesidades humanas moldeadas por la cultura y la personalidad del individuo” (p. 6).

Ahora bien, para los negocios se debe tener en cuenta los factores antes descritos, y
con ello encontrar elementos en comun que puedan ser Utiles, este conocimiento posibilita la
creacion de productos o servicios segun los requerimientos de los consumidores®. Como primer
elemento relevante esta el factor cultural, en el que (Solomon Michael, 2008)° sugiere que “la
cultura es la acumulacioén de significados, rituales, normas y tradiciones compartidos por los
miembros de una organizacién o una sociedad” (p. 542).

La cultura es un aspecto fundamental para entender el comportamiento de las
personas, este abarca elementos materiales y abstractos como, por ejemplo: creencias,
valores, percepciones, ideas, preferencias y actitudes’ todo esto se desarrolla a través del
aprendizaje y la convivencia dentro de un grupo o sociedad. Igualmente, el entorno es una
parte que condiciona la conducta y que tiene relacién con la cultura, por ejemplo: la educacién,
religiéon y practicas de salud pueden ser diferentes en un pais a diferencia de otro, lo mismo
sucede con las decisiones de consumo, estas pueden variar segun el entorno en el que se

encuentre el individuo.

4 Philip Kotler: Entre sus numerosos aportes sobresalen la especializacion sobre las 4 “P's” del Marketing (producto,
precio, punto de venta y promocion)

5 Consumidor: es una persona u organizacion que consume bienes o servicios, que los productores o proveedores
ponen a su disposicion en el mercado y que sirven para satisfacer algun tipo de necesidad.

6 Michael R. Solomon: Es un experto en comportamiento del consumidor. Estudia todo lo relacionado con el
comportamiento de los consumidores y su interaccion con el mercado, incluido lo relacionado con la moda, la comida
y la tecnologia utilizada.

7 En otras palabras, los valores son elementos importantes para una sociedad, estos pueden ser negativos o
positivos. Por lo tanto, influyen directamente en el comportamiento de cada individuo que conforma una sociedad.
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Los factores personales también son elementos a considerar, estos pueden ser la edad
o el estilo de vida, los cuales tienen un impacto en las decisiones de consumo. Por ejemplo, a
medida que las personas crecen sus gustos cambian, es decir, sus necesidades y prioridades
evolucionan a través del tiempo. De igual manera, ciertos factores psicolégicos del individuo
permiten conocer su comportamiento de compra, por ejemplo, la motivacion, la percepcion 8, el
aprendizaje °, entre otros. Segun (Rivas Javier Alonso & Grande lldefonso Esteban, 2015)° “E/
aprendizaje conduce al conocimiento, y es parte determinante en la formacion de las actitudes
y en el comportamiento de compra, en la eleccion de productos y marcas y de lugares o formas
de compra’.

De la misma forma, la presente investigacion busca responder a las siguientes
preguntas: ¢,Por qué y cobmo consumen los individuos?, ¢;Qué les motiva a consumir?, ¢Por
gué eligen cierto producto o marca?, esto permite determinar las caracteristicas de los
consumidores y favorece a los negocios a desarrollar posibles estrategias a implementar para
acaparar mas clientes y optimizar sus recursos. En otras palabras, analizar los
comportamientos de consumo tiene como fin conocer las razones detras de las decisiones de
compra y utilizar esta informacién para disefar estrategias.

Actualmente, el objetivo de varias empresas ecuatorianas es comercializar sus
productos a nivel internacional, una de las razones que motivan este objetivo, son las
oportunidades que la globalizacion ofrece en los mercados multinacionales, en parte gracias a
los tratados comerciales que Ecuador!! ha celebrado en los Gltimos afios, ademas los

productos ecuatorianos son muy bien recibidos por los consumidores extranjeros. De igual

8 Percepcion: Es el proceso por el cual un individuo selecciona, organiza e interpreta la informacion para crear una
imagen de su entorno o realidad.

9 El aprendizaje es la experiencia, la cual se genera a través de la interrelacion de impulsos, estimulos y respuestas.
10Javier Alfonso Rivas: Es autor de numerosas publicaciones y estudios relacionados con el comportamiento del
consumidor y el marketing en su conjunto; lldefonso Grande Esteban: Es autor de 23 libros en editoriales espafiolas
e internacionales y fue galardonado con el Premio Alfa a la Excelencia en Marketing.

11 Ecuador tiene acuerdos comerciales con distintos paises: Cuba, México, Chile, Guatemala, Nicaragua, El
Salvador, Reino Unido, y forma parte de bloques econdémicos: CAN, MERCOSUR, UNION EUROPEA, EFTA.
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forma, los empresarios ecuatorianos saben que los mercados extranjeros son su mayor
oportunidad de crecimiento futuro, por ende, es importante analizar el comportamiento del
consumidor internacional.

En los ultimos afios (2000 - 2020), el sector comercial ha sufrido un cambio significativo
a nivel de modernizacion, la principal razén pasa por el consumidor y su comportamiento frente
a nuevas y mejores alternativas de compra, y los medios por los cuales se pueden ver
influenciados respecto al proceso de decision de compra. De igual manera, la creciente
expansion del mercado y las variaciones respecto a la cultura de ocio son dos factores
relevantes a tomar en cuenta.

De igual manera, las decisiones de compra de los consumidores han variado en
determinados factores, uno de ellos es el desarrollo de la tecnologia que ha influenciado la
conducta de consumo en las personas, es decir, el conjunto de avances tecnoldgicos como: la
informatica, la comunicacion y por supuesto el internet se ha convertido en herramientas
capaces de modificar los habitos de compra.

Hoy en dia, la busqueda de informacioén y sus resultados son practicamente ilimitados e
instantaneos, por lo que la probabilidad de hallar una amplia variedad de productos es mayor.
Es por ello que el presente estudio se realiza con la finalidad de identificar cuales son los
factores que determinan el comportamiento del consumidor extranjero teniendo en cuenta
todos los factores y situaciones antes mencionados.

Pregunta de Investigacién

¢El consumo extranjero y comportamiento de los consumidores son factores

importantes que influyen en las negociaciones internacionales ecuatorianas?
Objetivo General
Determinar los factores del consumo extranjero en los negocios internacionales

ecuatorianos con la finalidad de comprender la influencia de estos, partiendo de la investigacion
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cualitativa, con el objetivo de conocer el grado de afectacidén en los negocios internacionales
ecuatorianos.
Objetivos Especificos

— Determinar las razones que motivan a los consumidores extranjeros a actuar de
determinada manera, partiendo de informacion recopilada de varias fuentes, con la
intencién de tener varias perspectivas u opiniones sobre el tema.

— ldentificar las tendencias de consumo extranjero que tienen influencia en las personas y
sus decisiones, mediante la comparacion de casos que develen el cémo son afectados
los negocios internacionales ecuatorianos.

— Definir cuales son las razones que llevan a los consumidores a tomar ciertas decisiones
adquisitivas con el objetivo de obtener la informacién necesaria para analizar la
influencia que tienen dentro los negocios internacionales ecuatorianos.

— Establecer los factores que determinan el comportamiento del consumidor extranjero
con el fin de conocer la manera en que estos afectan a los negocios internacionales

ecuatorianos.
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Capitulo I: Comportamiento de Consumo Extranjero
Perfiles, Conductas y Tendencias de Consumo Extranjero
Perfil del Consumidor Extranjero

Hablar del perfil del consumidor es entenderlo como un conjunto de caracteristicas o
valores definidos para describir a los consumidores. Estas caracteristicas son necesarias y
bastante generales, pero permite conocer las cualidades diferenciales y rasgos esenciales
gracias a los cuales se hace posible alcanzar el mercado.

Asimismo, se puede indicar que, entender el perfil del consumidor es el punto de partida
para comprender lo que desea el cliente, de esta manera es posible producir estimulos en el
publico que den como respuesta la adquisicién de un producto o servicio. Los estimulos
mercadotécnicos!? tienen incidencia en la conciencia y las conductas de los compradores, por
€S0 es preciso conocerlos y usarlos.

Segun (Orjuela Laura & Chaparro Aura, 2008) algunas de las caracteristicas del perfil
del consumidor que se han determinado mediante la investigacién y andlisis de compra son; las
caracteristicas demograficas, aqui las personas pueden ser descritas en funcién de sus
particularidades fisicas, sociales 0 econdmicas; el estilo de vida se refiere a la manera que los
consumidores invierten su tiempo, energia y dinero; las motivaciones es aquel propdsito que
tiene el cliente de adquirir un producto o servicio; y finalmente, la percepcion es el proceso
mediante el cual se capta, se interpreta y recuerda la informacion de un determinado producto
0 servicio.

Es por ello, que saber los tipos de consumidores que adquieren productos es clave para
crear una estrategia de marketing efectiva. La manera mas sencilla de atraer la atencion de los
espectadores es distinguir a qué tipo de consumidor pertenece. Cuanta mayor informacion

tenga una empresa del cliente, mas rentable son sus ganancias, ya que esto promueve la

12 | os estimulos de marketing estan conformados por las 4P (producto, precio, plaza y promocién) ademaés de
estimulos del entorno como los econémicos, tecnoldgicos, politicos y culturales.
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fidelizacion®® de clientes y por ende existe la garantia de que los productos sigan siendo

consumidos.

Segun (Armstrong Gary & Kotler Philip, 2013), existen varios tipos de clasificacion de

consumidores que se detallan a continuacion:

Consumidor impulsivo, adquiere aquellos productos o servicios que piensa que
mejoraran su vida y siguen las preferencias de la moda, de esta manera es consciente
de las externalidades. Realiza compras espontaneas; pero no compra lo que requiere,
compra aquello que le cautiva.

Consumidor escéptico, es aquel que no demuestra emocién al momento de adquirir
algun bien o servicio; la mayoria de las ocasiones se muestra inexpresivo. Es un
consumidor eventual y sale a comprar Unicamente porque verdaderamente lo necesita.
Consumidor optimista, es analitico y reflexiona para adquirir algo, es curioso y le
importa saber lo que piensan otras personas cuando decide comprar un articulo o
servicio, es desconfiado y sabe exactamente que quiere.

Consumidor tradicional, es consciente de si mismo, sabe lo que quiere y no adquiere
algo sin motivo, es meticuloso para comprar y escoge marcas distinguidas para evadir
el tener que pedir informacion.

Consumidor emocional, es aquel cliente que trata de cubrir una necesidad especifica,
quiere empatizar plenamente con el producto que resuelva sus necesidades; no razona
este acto ya que busca una complacencia inmediata.

Consumidor préactico, se enfoca en adquirir productos que requiera y ademas que estos
desempefien su oficio. Se caracterizan por no ser clientes indecisos; principalmente
buscan reducir tiempo y que el desarrollo de la compra sea practico y sin mayores

dificultades.

13 La fidelizacion del cliente consiste en retener clientes ganados, que continian comprando tus productos o
servicios gracias a las experiencias positivas que han tenido con tu empresa.
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e Consumidor online, es un cliente que cuenta con la experiencia necesaria al momento
de realizar compras online. Algo sumamente importante para este consumidor es la
tienda online pues esta debe ser facil de usar; ademas que las modalidades de pago
sean practicas y nada complicadas.

e Consumidor activo, este tipo de consumidor compra de la forma tradicional tanto como
de manera online. A este tipo de cliente no le importan los precios elevados ni que los
articulos o servicios se encuentren con rebajas.

e Consumidor indeciso, previamente a realizar la adquisicion de un producto navega por
varias tiendas. Compara caracteristicas como los precios, descuentos, tiempos de
entrega y los métodos de pago. Se siente atraido por las resefias, especialmente las
negativas, porque dejaran de comprar de inmediato. Analiza mucho los aspectos del
procedimiento de compra.

e Consumidor buscador de experiencias, son usuarios eventuales, porque navegan por
diferentes sitios web solo cuando lo necesitan. Generalmente hacen investigaciones
muy especificas, porque saben exactamente lo que quieren. Este tipo de consumidor
guiere obtener lo que ve en el anuncio.

e Consumidor buscador de ofertas, este tipo de cliente es aquel que no cede ante los
impulsos. Siempre esta buscando formas de ahorrar dinero, por lo que puede esperar
todo el tiempo que quiera hasta el momento que el articulo que desea tenga un precio
mucho menor. Incluso saben en qué momento del afio los precios tienden a bajar en
productos que quieren. Son clientes con mucha paciencia.

De acuerdo con (Lobato Francisco & Lépez Angeles, 2006), el perfil del consumidor se
define como el comportamiento que se exhibe durante el proceso de compra. A la vez,

proponen la existencia de dos factores que condicionan el comportamiento, estos son:
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e Internos, propios de cada persona, es decir que influyen en su comportamiento de
compra, entre ellos tenemos; la percepcion, el aprendizaje y la experiencia, la
personalidad y el estilo de vida.

e Externos, son aquellos momentos que influyen en el consumidor y que estan en su
entorno, las mas comunes son; la econémica, la cultura y la familia.

Por otro lado, el perfil del consumidor estd compuesto por todas las caracteristicas que
llevan a tomar decisiones de consumo, y que forman un patron de conducta. Estos elementos
tienen que ver con el producto o servicio para el que se supone se formara una preferencia o
tendencia.

Estos factores agrupados de forma interna y externa pueden evidenciarse de la
siguiente manera; los factores como gusto, nivel de educacion, edad, estatus socioeconémico,
costumbre son factores internos e inherentes al consumidor; los factores externos vienen
constituidos por la publicidad, el precio, la oportunidad, el entorno socioeconémico, la politica, y
Su naturaleza es variada.

La importancia del perfil del consumidor radica en conocer de manera precisa las
actitudes del consumidor con el objetivo de ofrecer productos o servicios que tengan una
demanda real, asi mismo desarrollar estrategias, encontrar canales para mantener
continuamente el contacto con los clientes potenciales y por Gltimo el poder identificar a los
competidores.

Conductas del Consumidor Extranjero

(Armstrong Gary & Kotler Philip, 2013) dicen que: “Las cualidades culturales, sociales,
personales y psicolégicas intervienen en las conductas de compra del consumidor”. Por ende.
se puede mencionar que los procesos de conducta del consumidor son; la eleccion del
producto o servicios, la transaccién econdémica, y finalmente, el uso o el abandono de

productos o servicios. Los estudios de consumo se centran en los procesos de acatar
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resoluciones, comportamiento en el punto de venta, reacciones al marketing y la publicidad, y
acciones en el ambito de la lealtad.
El actuar de los consumidores esta afectado por cuatro factores principales:
e Culturales: Cultural y clases sociales.
e Social: Parentesco y condicion econdmica.

e Individuales: Edad y curso de la vida, profesion, modo de vida e identidad.

Psiquicos: Motivos, apreciacion, ensefianza, convicciones y manera de proceder.
Tendencias de Consumo Extranjero

(Vejlgaard, 2008)* sefiala que “las tendencias de consumo son una prediccion de algo
gue pasara en cierto momento, en términos mas especificos, son algo que sera aceptado por el
ciudadano promedio”. Afiade también que, momentos previos al desenvolvimiento de
tendencias en el entorno social y la vez estas atraigan el interés de la sociedad debe existir un
progreso anterior, es decir, debe haber actividades previas imperceptibles que definen la
compra de productos.

De esta manera podemos decir que cuando una moda perdura, con el tiempo esta se
convertird en una tendencia. (RAE, 2020), define las tendencias de consumo como “el instinto o
predisposicion de los seres humanos hacia determinados fines.”

Y estas no son temporales, sino que se convierten en un ideal que muchas personas
persiguen a lo largo de los afios, cuidar del medioambiente, alimentarse de forma mas
saludable, tener una vida larga y mejorar la calidad de vida, son ejemplos de tendencias.

Las preferencias nuevas y de rapido desarrollo se analizan anualmente para abordar de
esta manera aquellas tendencias que afiaden puntos de vista sobre los principios y prioridades
del cliente ademas se explora como es que su comportamiento afecta a la compra-venta a nivel

mundial. Euromonitor International, es un distribuidor internacional lider en el estudio y

14 Henrik Vejlgaard: Es un pionero en la investigacién de tendencias, escritor del libro Anatomia de una Tendencia.



exploracién estratégica de mercado y apreciaciones de adquisicién. De esta manera la
informacién periddica de este proveedor definié aquellas preferencias que impulsan las
conductas del cliente y estrategias comerciales desafiantes en 2022.

e Personas que buscan un plan B, los consumidores que descubren resoluciones
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ingeniosas para adquirir sus productos favoritos o hallan la manera de comprar mejores

opciones.

e Los que buscan un cambio el climatico, los consumidores ecologistas promueven una

actitud ambientalista para mejorar y atraer una economia limpia.

e Personas adultas digitales, los clientes adultos se convierten en consumidores de

tecnologia mas capaces. Los resultados digitales se adecuan a los requisitos de estas

personas.

e Financieros aficionados, la gestion del dinero ayuda a los consumidores a mejorar su

instruccién y la certeza financiera. Mayor parte de los usuarios mundiales tienen como

proyeccion econémica que en los cinco siguientes afios se encontrardn mejor

econdmicamente.

e Transformacion de la vida, los clientes se guian hacia el crecimiento y la comodidad,

reflejando sus principios y motivos para lograr un cambio de vida visible.

e Busqueda de lo apreciado, las adquisiciones en tiendas de segunda mano se vuelven

populares ya que los clientes indagan productos que sean exclusivos, accesibles y

sustentables.

e Personas que buscan el amor propio, la autenticidad y la aceptacion estan avanzando

de acuerdo a la manera de vivir y las practicas de los seres humanos pues buscan

aceptar y abrazar su verdadera personalidad.

Factores de Comportamiento para el Consumo

Existen varios factores que afectan las decisiones de compra de los consumidores. Para

gue las personas hayan tomado una decision final respecto a sus preferencias de consumo



26

tuvieron que intervenir ciertos criterios que influyen de manera positiva o negativa en la
eleccion. Los factores que condicionan el comportamiento de los individuos son los siguientes;
factores culturales y subculturales, sociales, personales y psicoldgicos, los mismos que se
detallan a continuacion.

Factores Culturales y Sub-culturales

Cultura y subcultura, ** con el fin de determinar el comportamiento, y por ende, las
conductas de las personas al adquirir un producto o servicio. Es necesario considerar el
contexto cultural para comprender las decisiones de consumo ya que este se conecta con el
aprendizaje, la memoria y las acciones de compra que se adquiere al socializar, teniendo en
cuenta el entorno en el que se encuentre el individuo.

Es decir, durante el periodo de socializacién el individuo se apropia de los
comportamientos de consumo, creencias, valores, preferencias y percepciones que forman
parte de cada sociedad, por lo que, las decisiones de consumo estaran determinadas por el
entorno en el que se encuentre. De igual manera, esta situacion causa que la persona se sienta
parte del grupo y le permita relacionarse con las demas personas, siempre y cuando se tome
en cuenta las normas de convivencia en las cuales se basa una determinada sociedad.

Cada cultura que existe en el mundo tiene elementos que los diferencian uno de otra,
por ejemplo, estas pueden tener diferentes necesidades y costumbres, es el caso del valor
simbdlico del color rojo, para el antiguo Egipto este color representaba sangre y muerte,
mientras que en la actualidad este color representa pasion, amor e incluso poder. Como otro
ejemplo, se puede mencionar que el color blanco simboliza luto en algunos paises de Asia
como China y Japén, a diferencia del mundo occidental donde el mismo representa paz y

pureza. Cabe mencionar que en cada cultura existen subculturas, las cuales poseen elementos

15 La cultura y sub-cultura son factores relevantes para entender el aspecto conductual de las personas, en otras
palabras, es el conjunto de elementos distintivos de una sociedad, en la cual se encuentran cuestiones éticas,
objetos materiales y espirituales que caracterizan a un grupo y por lo tanto influyen de cierta manera en las
decisiones de consumo.
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de identificacion propia. Para las organizaciones la comprension de las culturas y subculturas
es muy importante, ya que con estas nociones se puede encontrar oportunidades en el
mercado y segmentarlo, de esta manera, se puede disefar estrategias respecto a la oferta de
sus productos.

Segun la antropologia clasica® existen cuatro tipos de subculturas: la primera es la
nacionalidad’, en esta se distingue el sentido de pertenencia de las personas hacia un
territorio, esto se refleja en el idioma, las tradiciones y las costumbres. Por ejemplo, las
festividades de carnaval celebradas en México, Espafia o Ecuador, se festejan de diferentes
maneras, cada una con sus propias tradiciones!®. La segunda, son los grupos religiosos, los
cuales en ciertas partes del mundo tienen una gran influencia sobre las formas de convivir y los
patrones de consumo de las personas, por ejemplo, en la conmemoracion del ramadan para los
musulmanes tienen ciertas prohibiciones y leyes que se deben acatar.

La tercera, corresponde a las zonas geograficas que se encuentran en un pais
determinado, es decir, las preferencias de consumo pueden variar de una zona a otra dentro de
un mismo territorio. De modo que, estas diferencias existen en la mayoria de paises. Como
Gltima clasificacion se encuentran los grupos raciales'®, hay que considerar que este término
actualmente se emplea en menor medida, ya que, segun diversas publicaciones sociales y

filoséficas, hoy en dia, no existen razas humanas de forma supremacista, lo que si existe es

16 | a antropologia clasica es el estudio del ser humano, que toma en cuenta rasgos como la cultura y los modos de
comportamientos sociales a través del tiempo.

17 Nacionalidad: Vinculo juridico de una persona con un Estado, que le atribuye la condicién de ciudadano de ese
Estado en funcién del lugar en que ha nacido. REAL ACADEMIA ESPANOLA (2014)

18 En México el carnaval se celebra con desfiles de comparsas y disfrazados, carros alegéricos, combates de flores y
la eleccion de una reina. En Espafia, destacan dos de sus tradiciones, por un lado, el lanzamiento de cascarones
(huevos rellenos principalmente de papelillos), y por otro, beber “cuerva”, una bebida que muchos describen como la
“pocién magica”. En Ecuador, existe la tradicion de celebrar esta fecha tirandose harina, agua y huevos unos a otros.
19 Respecto a las razas, las declaraciones cientificas de un grupo de expertos reunidos por la Unesco (Organizacion
de las Naciones Unidas para la Educacion, la Ciencia y la Cultura), menciona que: La division de la especie humana
en ‘razas’ es en parte convencional y en parte arbitraria, y no implica ninguna jerarquia en absoluto.
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una diversidad genética. Por lo que, actualmente las personas se definen por su edad, color de
piel, identidad sexual, religion, clase social, entre otros. The Conversation?® (2019).

Cabe mencionar que, hoy en dia, las clases sociales también son un criterio de
segmentacion muy utilizado por las organizaciones en el momento de definir un producto o
servicio, y la estrategia a implementar para comercializarlo.

Factores Sociales

Los factores sociales influyen en el comportamiento de consumo, dado que determinan
reglas, roles y relaciones, los cuales estan convenidos en la sociedad. Los roles dentro de un
grupo posibilitan la asignacién de posiciones?, por consiguiente, la identificacién de podery
status de un individuo sobre un determinado grupo. Esto permite a una persona influir sobre las
acciones de una determinada sociedad, en base a su experiencia, liderazgo, y poder de
recompensa®?,

Por otra parte, los grupos se pueden clasificar en siete tipos: el primero corresponde a
allegados (sanguineos y politicos) aqui se da una interaccién directa y permanente entre todos
los integrantes de grupo de familia, amigos o compafieros de trabajo. El segundo son los
colegas (no sanguineos y politicos); es se muestra como una interaccion social y de consumo
mas formal, por ejemplo; los sindicatos, los partidos politicos y los clubes deportivos.

El tercer tipo son los socio-grupos; los integrantes se unen con el fin de lograr un
objetivo especifico, por ejemplo, los amigos del barrio que se unen un determinado dia para
jugar un partido de fatbol, el cuarto son los psico-grupos, estos mantienen una relacion cercana
y lealtad en funcién a pensamientos, ideologias, o doctrinas, por ejemplo, los afiliados y

simpatizantes de los distintos partidos politicos. El quinto tipo son los llamados grupos

20 The Conversation: Es un medio de comunicacion que publica noticias e informes de investigacion en linea,
acompafiados de opiniones y andlisis de expertos e investigadores. https://theconversation.com/es

21 posicién social: Categoria o condicion social de cada persona respecto de las demas. (Real Academia Espariola.
2014)

22 poder de recompensa: Se basa en el derecho de algunos a ofrecer o negar recompensas tangibles, sociales,
emocionales o espirituales a otros por hacer lo que se desea o0 se espera de ellos.
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formales, los cuales se estructuran con reglas fijas como; la normas y leyes que regulan el
comportamiento de una determinada sociedad, el sexto tipo son los grupos informales donde
las reglas se fijan a medida que los individuos decidan, por ejemplo, las tribus urbanas, como
los hippies, rockeros, gamers, punks, entre otros.

Finalmente, los grupos referentes, los cuales muestran tener un conjunto amplio de
valores, tradiciones, actitudes y estilos de vida que sirven de modelos a seguir para ciertas
personas, de modo que estas adquieren esta conducta como propia, es decir, la imitan. Este
concepto influye de distintas maneras sobre los individuos respecto a la eleccién de productos,
por ejemplo, por el reciente triunfo de la seleccién argentina en el Mundial de fatbol celebrado
en Qatar, miles de fanaticos de distintos paises decidieron comprar las camisetas de esa
seleccion, principalmente, la camiseta de la maxima figura del plantel, Lionel Messi.

Factores Personales

Los factores personales como las etapas de la vida?, la edad, el trabajo, la situacion
econdmica, la personalidad y el estilo de vida, son aspectos que se detallaran a continuaciéon
con el fin de comprender la influencia de estos en las decisiones de consumo de las personas.
La edad es un elemento que condiciona el consumo, ya que a lo largo de los afios los gustos y
necesidades de los individuos varian, por ejemplo, el uso de gafas es mas usual en las
personas con una edad avanzada por deficiencia visual y en los jévenes es por moda. Del
mismo modo, las etapas de la vida estan relacionadas con la edad, por lo que, el consumo
también depende del ciclo vital en el gue se encuentre el individuo, por ejemplo, una pareja sin
hijos no tiene la necesidad de comprar articulos para bebés o una persona de mas de 65 afios

(tercera edad) tiende a cuidar su salud por lo que consume productos saludables.

23 Etapas de la vida: Las etapas del desarrollo humano son una serie de cambios bioldgicos, fisicos, emocionales,
psicoldgicos y sociales que atraviesan las personas a lo largo de su trayectoria vital.
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Figura 1

Escala de Responsabilidad de Consumo
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Nota. A mayor edad mas responsabilidad y conciencia en los habitos de consumo alimentarios.

También, es importante considerar que el trabajo y la situacién econémica de las
personas son elementos que influyen en las conductas de consumo, en otras palabras, el
salario va a depender de la profesién o el mayor grado de escolaridad que tenga, y por ende,
esto determina la capacidad y las posibilidades de adquirir o no ciertos productos, por ejemplo,
un ejecutivo de alto nivel esta en la capacidad de comprar ciertos productos o servicios que
otra persona con un trabajo menos remunerado, por ejemplo, un taxista no podria adquirir
productos suntuarios.

De igual manera, la personalidad?* es otro factor a tomar en cuenta, ya que, este es un
elemento diferenciador entre las personas y sus preferencias de consumo. La personalidad es
un conjunto de caracteristicas y rasgos?®, algunas innatas y otras adquiridas que son parte de
cada individuo, por lo tanto, determinan su comportamiento y forma de pensar. Del mismo

modo, esta se construye a lo largo de los afios, durante la etapa de maduracién de una

24 personalidad: Conjunto de caracteristicas o cualidades originales que destacan en algunas personas. REAL
ACADEMIA ESPANOLA (2014)

25 La personalidad de un individuo se basa en ciertos rasgos como la extroversion, introversion, reservado,
dominante, sumiso, entre otros.
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persona y también por sus experiencias vividas. Por ejemplo, la aficion a la musica rock de una
persona, se va forjando durante los afios para finalmente formar parte de su personalidad,
vestimenta e incluso sus preferencias de consumo.

Cabe mencionar que la personalidad es parte de las personas y también de las
organizaciones. Por un lado, para las empresas este factor se llama identidad de marca. Segun
(de Chernatony, 2010)%® este aspecto es el tema principal que diferencia una marca de otra y la
manera en cOmo se comunica la Empresa con sus clientes y otras Organizaciones. La
identidad de marca esta compuesta por cinco elementos: el primero es la vision, la cual se
refiere a las aspiraciones futuras que tiene una empresa respecto al cumplimiento de sus
objetivos, el segundo es la cultura organizacional, que es el conjunto de valores o normas que
comparten los miembros de una empresa, el tercero es el posicionamiento de la marca en la
mente de los consumidores, el cuarto es la personalidad, que trata sobre mostrar los valores y
caracteristicas de la empresa a los clientes con el fin de conseguir un sentido de lealtad, y el
guinto son las estrategias que una empresa emplea para conseguir, mantener y extender su
base de clientes.

Como ultimo factor se encuentra el estilo de vida que tiene cada individuo, el cual
comprende desde las actividades que realiza hasta las opiniones que tiene respecto a un tema.
Segun (Mendoza Ramon, 1994), el estilo de vida es el conjunto de patrones conductuales que
caracterizan a un individuo o grupo. Por otro lado, este término esta conformado por dos
elementos: el primero es la conducta vital, que se refiere a las preferencias de consumo de las
personas de acuerdo a su manera de vivir, es decir, lo que necesitan para mantenerse vivos,
tanto fisica como psicolégicamente y el segundo, son las oportunidades, es decir, las
preferencias de consumo gue no necesariamente conllevan la prevalencia de la vida, sino mas

bien son productos o servicios secundarios que van acorde a la posicion econémica en la que

26 Leslie de Chernatony es profesora honoraria de marketing de marca. Su trabajo de vanguardia en la construccion
estratégica de marcas ha ayudado a muchas organizaciones a desarrollar estrategias de marca mas efectivas.
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se encuentren el individuo. Por ejemplo, una familia en la que prevalece la alimentacion sana y
el cuidado del medioambiente, van a elegir productos saludables y eco amigables?’, en cambio,
en una familia en la cual no es prioridad el consumo de productos saludables, van a elegir
productos distintos a estos.

Factores Psicologicos

Los principales factores psicologicos que influyen en el comportamiento de las personas
son: la motivacion, la percepcién, el aprendizaje, las creencias y las actitudes, los cuales se
explicaran detalladamente a continuacién. El primero, la motivacion?®, este es un factor
relevante para el desarrollo de decisién de compra, surge cuando un individuo tiene la
necesidad de satisfacer un deseo, por lo tanto, tiene la predisposicién necesaria para actuar y
decidir. El segundo es la percepcion, que consiste en un proceso en el que una persona capta
e interpreta la informacion a través de los sentidos sensoriales?®, de manera que adquiera un
significado para él o ella.

Hay que mencionar que existen tres procesos perceptivos: el primero es la atencién
selectiva, esta se refiere a que los individuos se fijan solamente en cubrir sus necesidades
actuales, el segundo es la retencion selectiva, en la cual los individuos tienden a recordar la
informacién que se relaciona mejor con sus necesidades, creencias e intereses, el tercero es la
distorsién selectiva, esta se define como la tendencia de los individuos a interpretar la
informacién de acuerdo a sus ideas y creencias previas.

El tercer factor psicoldgico es el aprendizaje®, este elemento se genera como
consecuencia de la experiencia y el conocimiento que adquiere una persona a través de los

afios, por eso, es una parte importante en la formacion de actitudes y comportamientos de

27 Producto eco amigable: Es aquel que durante todo el proceso de fabricacion se han seguido estrictos
procedimientos para disminuir el impacto sobre el medio ambiente y sobre los seres vivos del mismo.

28 La motivacién: Es un conjunto de factores internos o externos que determinan en parte las acciones de una
persona.

29 Sentidos sensoriales: Estan conformados por la vista, audicion, olfato, gusto y tacto, los cuales son los encargados
de captar la informacion.

30 Aprendizaje: Accion y efecto de aprender alguin arte, oficio u otra cosa. Real Academia Espariola (2014)
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consumo, ya que, influye en la eleccién de productos, lugares y formas de compra3!. Ahora
bien, una empresa puede utilizar el aprendizaje para producir demanda de un producto,
mediante la generacion de estimulos en el consumidor empleando estrategias motivadoras y
ofreciendo una experiencia positiva, de manera que, el individuo pueda crear un habito y una
rutina de compra. Por ejemplo, una persona esta en un supermercado buscando una bebida
energizante y encuentra una estanteria llena de este tipo de refresco, su eleccion se basa en el
producto que habitualmente compra, debido a que, con el articulo ha tenido una experiencia
satisfactoria, por lo que, su decision de compra es automatica.

El cuarto son las creencias, estas tienen un impacto en los comportamientos de las
personas a lo largo de sus vidas, pueden ser creencias religiosas, politicas, sociales o
profesionales. Por otro lado, estan las ideologias® respecto a los beneficios, desventajas y
caracteristicas de un producto. De manera que, la empresa puede potenciar o corregir estas
creencias para expandir o atraer nuevos clientes. El quinto son las actitudes®3, que son las
evaluaciones que hacen los consumidores hacia los productos en base a su experiencia. De
modo que, pueden ser clasificadas como favorables o desfavorables, les gusta o les disgusta,
los acepta o los rechaza.

Las actitudes que tiene un consumidor sobre un producto se fundamentan en tres
criterios; el primero es el elemento cognitivo, en el cual una persona tiene una idea u opinion de
cierto producto en base a la informacion que tiene del mismo, el segundo es el elemento
evaluativo, es decir, es la relacion que existe entre las emociones y sentimientos de una
persona y sus preferencias de consumo, finalmente, el tercero es el elemento conductual

consistente en las tendencias, intenciones y habitos de compra de un individuo.

31 Entre las formas de compra se pueden encontrar: Compras a crédito, al contado, en linea, por impulso, de
consumo, entre otras.

32 |deologia: Es un conjunto de ideas fundamentales que caracteriza el pensamiento de una persona, colectividad o
época, de un movimiento cultural, religioso o politico, etc... Real Academia Espafiola (2014)

33 La actitud es el criterio que ha formado una persona sobre un producto o servicio.
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Métodos y Modelos para la Definicion de Prioridades de Consumo

Es importante introducir la tematica de los métodos y modelos de consumo en este
trabajo, ya que sirven de apoyo para comprender de mejor manera el proceso de decision de
compra. A continuacion, se especifica cada método y modelo.

Método de Toma de Decisiones del Consumidor

El primero es el método de toma de decisiones del consumidor, el cual consta en
primera instancia de la entrada, que se centra en el proceso de influenciar®* a las personas
para satisfacer un deseo o necesidad, y este a la vez consta de dos fuentes de informacion, las
estrategias de marketing y los factores externos®®, estos dos pueden influir tanto de manera
positiva y negativa sobre el consumidor.

La segunda es el proceso, la cual se enfoca en la manera en cémo las personas toman
las decisiones de consumo, y esta compuesta por factores psicoldgicos® y la experiencia
adquirida de cada consumidor, esta se obtiene a partir de la evaluacion de varias alternativas
con el fin de elegir el producto que mas se ajuste a sus gustos 0 necesidades.

La tercera es la salida, que se compone de dos actividades, el comportamiento de
compra de los consumidores entendido de tres formas; las Compras de ensayo, se considera
compra de ensayo cuando el individuo adquiere un articulo por primera vez o cuando compra
un articulo en menor cantidad de lo habitual. Esta es la manera mas eficiente para evaluar un
producto con el propdsito de considerarlo en un futuro como una compra habitual. Por ejemplo,
los consumidores podrian adquirir una nueva maquina lava platos en presentacion pequenfa,
pero si la marca ya es conocida, la podrian comprar en una presentacion normal o mas grande.

Compras repetidas; a diferencia de una compra de ensayo, una compra repetida

significa que cierto producto es un articulo de uso habitual en el diario vivir del consumidor, de

34 Proceso de influencia: Es aquel por el cual un individuo u organizacion influye en el comportamiento de otro, bajo
modos como persuasion, sugerencia, poder, motivacion, entre otras.

35 Los factores externos; son las influencias de la familia, amigos e inclusive personas del entorno en la eleccién de
un producto o servicio.

36 os factores psicoldgicos; son la motivacion, percepcion, aprendizaje, personalidad y las actitudes.
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modo que, se adquiere en mayores cantidades. Este tipo de compra esté relacionado con la
lealtad del consumidor hacia una determinada marca®’. Por lo general, las empresas se
benefician alentando este tipo de compras, ya que aportan a la organizacién (empresa)
estabilidad financiera. Cabe mencionar que esta actividad se produce a causa de las
experiencias satisfactorias que han tenido los clientes con un producto.

Compras de compromiso a largo plazo; en este tipo de compras se puede incluir los
articulos como las refrigeradoras, cocinas, televisores, lavadoras, autos, casas, entre otros, es
decir, son adquisiciones que se caracterizan por su durabilidad y su alto costo. La adquisicion
de estos productos evidencia un compromiso de pago a largo plazo, el cual el individuo tiene
que cumplir.

Respecto a la evaluacion posterior a la compra, esta actividad trata sobre la
observacién y analisis que realiza una persona sobre el rendimiento de un producto y de esta
manera conocer si el bien en cuestién cumplié 0 no con sus expectativas. Por ello, existen tres
resultados posibles; cumplimiento total de las expectativas, sobrepasa las expectativas e
incumplimiento de las expectativas.

Con los dos primeros resultados, el producto se transforma en una opcion futura de
compra habitual para el consumidor. A diferencia del altimo con el cual el individuo
posiblemente busque otras alternativas que puedan satisfacer por completo sus expectativas.

Una parte importante de la evaluacion posterior a la compra es la disminucién del rango
de duda que pueda tener una persona respecto a su eleccién. Durante este proceso el
consumidor tiende a asegurar de varias maneras que su eleccién fue la mejor y la mas
inteligente, y para ello se busca noticias que confirmen su decisién e intenta persuadir a
amigos, familiares o conocidos para que elijan la misma opcion y asi convalidan su propia

decision.

87 Lealtad de marca: Es la conexion o relacion que tiene un consumidor con un determinado producto o servicio. Se
puede evidenciar a través de compras frecuentes o publicidad boca a boca y redes sociales.
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Modelo de Nicosia

El modelo de Nicosia®® (1966), tiene por objeto establecer una relacion entre la empresa
y el consumidor, considerando el flujo de informacién entre los involucrados. Por una parte, la
empresa emplea medios de comunicacién® para influir en el comportamiento del consumidor y
por otro lado la retroalimentacién que recibe la empresa le permite generar estrategias con el
fin de satisfacer las expectativas, el presente modelo se divide en cuatro campos. (Rivas Javier
Alonso & Grande lldefonso Esteban, 2015).

1. El mensaje y la actitud del consumidor: Este campo esta compuesto por tres elementos;
los atributos de una empresa que pueden generar ventajas frente a sus competidores,
los diferentes medios de comunicacién para publicitar®® un producto o servicio que las
empresas utilizan, y por ultimo, el comportamiento y la predisposicion del consumidor al
recibir informacién sobre un producto o servicio.

2. Investigacion y evaluacién de alternativas: Una vez que el consumidor recibe el mensaje
publicitario o informativo, el siguiente paso es buscar toda la informacién sobre el
producto o la marca para asi evaluar todas las opciones posibles.

3. Acto de compra: Es el momento en el cual el consumidor toma una decision respecto a
su compra.

4. Retroalimentacion: Este es el elemento mas importante para las empresas, ya que, si la
experiencia fue positiva para los consumidores, la empresa puede explotar los aspectos
positivos, mientras que, si la experiencia fue negativa, la empresa deberé plantear

estrategias para corregir los aspectos negativos.

38 Francesco Nicosia: Escritor, investigador y profesor de Administracion y Empresas en la Universidad de California
en Berkeley. Su trabajo méas conocido fue Proceso de decision de consumo (1966) y la teoria sobre el
comportamiento del consumidor.

39 Medios de comunicacion: Instrumento de transmision publica de informacion, como emisoras de radio o television,
periddicos, internet. Real Academia Espariola (2014)

40 publicitar: Conjunto de actividades cuyo objetivo es dar a conocer algo o incrementar sus ventas.
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Modelo de Howard-Sheth

Modelo de Howard-Sheth, postulado en el afio 1969. Su objetivo principal es explicar el
comportamiento del consumidor, principalmente, en la comparacién y eleccién entre distintos
productos. Este modelo se basa en tres supuestos; el comportamiento de compra es racional,
es decir, para que una persona haya tomado una decision, previamente esta realizé un analisis
tomando en cuenta todos los factores que engloba un producto (precio, calidad, ventajas,
inconvenientes, etc). La eleccién sistematica, la cual es un proceso conformado por ciertos
pasos que tienen un orden determinado de ejecucion con el objetivo de realizar una actividad,
en este caso la elecciéon de un producto o servicio. Y por ultimo, el proceso sistematico
mencionado anteriormente es causado por un elemento individual (necesidad o deseo) y este
dara como resultado la toma de decisiéon. Segun (Rivas Javier Alonso & Grande lldefonso
Esteban, 2015).

De igual manera, el modelo propone tres niveles en la toma de decision:

1. Solucién amplia de problemas; la cantidad de alternativas que tiene el consumidor es
grande, por ello, la informacién para analizar es extensa, esto hace que el proceso de
toma de decisiones sea mas lento.

2. Solucién limitada de problemas: ElI consumidor tiene preferencia por una reducida
cantidad de opciones, por ello, la informacién para analizar se enfoca solo en esas
opciones, lo que hace que el proceso de toma de decision tome menos tiempo.

3. Comportamiento de respuesta rutinario: EI consumidor tiene preferencia por una sola
opcion, por ello, es innecesaria la busqueda de informacion, entonces el proceso de
toma de decision es rapido.

Modelo de Howard
Por ultimo, el modelo de Howard postulado en el afio 1989. Es una reformulacién del
anterior modelo, y se compone de siete variables: informacién, reconocimiento de marca,

actitud, confianza, intencion, compray satisfaccién de compra. De los cuales el reconocimiento
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de marca, la actitud y la confianza representan el objetivo de poner la marca en la mente de los

consumidores. Asimismo, este modelo tiene tres posibilidades de decisién de compra:

1.

3.

Adquisiciones de caracter rutinario: La actitud y la confianza en el producto, asi como el
reconocimiento de la marca son variables que estan presentes en la decision de compra
de un consumidor debido a la experiencia de compra previa.

Adquisiciones de nuevos productos: La informacién que se tiene del producto pasa a
ser la variable mas importante, con el fin que el individuo conozca las caracteristicas del
articulo. Por lo tanto, para que pueda elegir una marca necesita adquirir suficiente
informacion de las distintas opciones para desarrollar su opinion e inclinar su decision
sobre un determinado producto.

Toma de decisiones: Para tomar la mejor decisién que pueda satisfacer todas las
necesidades, es importante considerar ciertas caracteristicas que poseen los productos;
estas pueden ser tangibles como el color, el tamafio, el disefio, el precio o el peso; e

intangibles como la calidad, la utilidad y las ventajas de usar el producto.
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Capitulo Il: Negocios Internacionales Ecuatorianos
Ecuador en el Mercado Internacional por Clasificaciones de Consumo

En las Ultimas décadas se ha prestado mucha atencion a la importancia del comercio
exterior para el desarrollo, ha sido considerado como uno de los mayores impulsores de
crecimiento econémico, ya que, mediante este intercambio de productos, las naciones pueden
obtener del mercado extranjero esos bienes o servicios que son demasiado caros para
producirlos internamente.

También, es importante mencionar que el comercio internacional no es solo un medio
para intercambiar bienes de una nacién a otra, sino que también abarca el intercambio de
tecnologia y conocimientos que ayudan a la produccién nacional. Este traspaso de ciencia® se
realiza desde aquellos paises con mayor desarrollo econémico hacia los que estan en vias de
desarrollo, es asi que aumentara la productividad en paises que carecen de desarrollo.

Como menciona, (Krugman Paul, 1998)* sostuvo que algunos paises se especializan
en la fabricacién y exportacion de productos porque en ciertas industrias el mercado mundial
pueden soportar un limitado nimero de empresas y en este caso, las compafiias que llegan
primero al mercado son capaces de desarrollar una ventaja competitiva que es dificil de
superar.

Ademas, (Porter Michael, 1987)*® destaca factores como la demanda y la rivalidad para
explicar el dominio de la nacién en la industria y exportacién de productos en particular, siendo
factores determinantes para el logro de la competitividad, asi, al tener una economia abierta*
al comercio internacional, surgen varios beneficios como:

1. Elincremento recursos y mano de obra, ademas de capital externo para inversiones.

“ITransferencia de ciencia: Proceso mediante los paises u organizaciones comparten tecnologia, habilidades y
conocimientos entre si.

42 paul Krugman: Su principal aportacién es en el comercio internacional con «la nueva teoria del comercio» por la
que ganod el Premio Nobel de Economia del 2008.

43 Michael Porter: Entre sus numerosas aportaciones sobresale la estrategia empresarial moderna.

44 Economia abierta: Es toda economia que realiza actividades comerciales con el resto de paises del mundo.
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2. El comercio exterior puede incrementar la eficiencia dentro del pais usando esos
recursos economicos.

Por esta razdn, la demanda de exportaciones ha aumentado y esto se da porque las
nuevas tendencias de consumo en varias naciones en cuanto al mercado de alimentos
organicos han crecido exponencialmente. Las personas con el pasar de los afios concientizan
y tienden a preferir lo natural, ademas de darle mas importancia al cuidado del entorno natural.
Es asi como los habitos alimenticios han ido cambiando con las generaciones, algunas de las
razones que los consumidores toman en cuenta al comprar estos productos son:

e Carecen de quimicos o fertilizantes.

e Destaca su sabor caracteristico, color y esencia.

e Rico en vitaminas y antioxidantes.

e Ayudan a cuidar de la salud del agricultor, tanto como del consumidor.

e Son productos certificados y avalados por organismos internacionales brindando
seguridad de consumo y satisfaccion del cliente.

e Colabora con la prevencién del calentamiento global.

e Lo organico es equivalente a biodiversidad.

Ecuador al estar ubicado estratégicamente en la mitad del mundo, posee una variedad
de pisos climéaticos* que determinan una gran biodiversidad y consecuente abundancia de
recursos naturales, caracteristica que le ofrece al pais una gran ventaja competitiva*®. Desde
inicios del siglo XIX Ecuador inici6é su insercion en el mercado internacional como una
economia primaria-exportadora®’. Hoy en la actualidad, se caracteriza principalmente por la
exportacion de productos naturales como petréleo, banano, café y cacao; y la importacion

dirigida a los bienes de consumo manufacturados y tecnologia.

45 Pisos climaticos: diferentes niveles de variacion del clima de la region dependiendo de su relieve (altitud).

46 Ventaja competitiva: Es cualquier caracteristica de una empresa, pais o persona que la diferencia de otras,
colocandola en una posicion superior para competir.

47 Economia primario-exportadora: Un patrén de acumulacién basado en la produccion y exportacion de materias
primas de bajo valor agregado, desde los paises periféricos hacia las economias desarrolladas.
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De este modo Ecuador se ha especializado en la exportacion de petréleo y productos
no petroleros. La oferta exportable no petrolera del pais se divide en dos grupos: productos
tradicionales y productos no tradicionales, podemos decir que estos productos no tradicionales
son aquellos que en afios recientes se han agregado al comercio exterior.

La denominacion “exportaciones no tradicionales” aparecio por primera vez en la region
por medio de documentos de la Comision Econdmica para América Latina y el Caribe a
principios de los afios setenta, fue el resultado de mdultiples informes sobre el comercio exterior
de América Latina y, corresponden a todos aquellos bienes no incluidos en la lista de
manufacturas de exportaciones tradicionales de cada pais (CEPAL, 2000).

Debido a la privilegiada ubicacion geografica y diversidad climatica, en Ecuador existe
una gran variedad de frutas es por esto que estos productos se han convertido en productos no
tradicionales de exportacion. Algunas de estas son conocidas como frutas exéticas las cuales
son muy demandadas en los mercados internacionales por su apariencia, sabor, y valor
nutricional.

En los dltimos afios, entre los productos mas relevantes que han ingresado al mercado
internacional desde Ecuador son las frutas exéticas, especialmente la pitahaya que poco a
poco ha ido adquiriendo mercado. La pitahaya ha logrado situarse en los mercados
internacionales debido a las conductas de consumo actuales de los consumidores, entre estas
destacan su dulce sabor y diversas aplicaciones de forma comercial, industrial u ornamental.

Ademads, los consumidores escogen esta fruta porque es considerada como una de las
diez frutas mas exdticas del mundo reconocida por su alto valor nutritivo y curativo. Ademas de
eso, tiene un elemento llamado captina que principalmente actiia como calmante para los
nervios, antioxidantes y sus semillas oscuras tienen grasa natural que ayuda al transito
intestinal.

Esta fruta exética es un alimento de origen agropecuario y consigue su caracter de

organico luego del cumplimiento de normas especificas que cuentan con una certificacion
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valida, se identifican en el mercado con una etiqueta que lleva la palabra “organico”, “ecologico”
o “bioldgico”, en Ecuador incluye un cédigo de Productor Orgéanico Agropecuario otorgado por
Agrocalidad al momento del registro.

En los ultimos tiempos el mercado ha venido cambiando las tendencias de consumo en
sus alimentos, ahora se enfoca hacia un segmento mucho mas saludable y natural. Esto ha
provocado que las grandes empresas de alimentos se establezcan con la mision de innovar sus
productos de consumo para no perder espacio en el mercado; ademas del surgimiento de
nuevas empresas que se han situado en el mercado con productos saludables (Pro Ecuador,
2018).

Como se mencioné anteriormente han cambiado los habitos alimenticios, hoy por hoy
existen nuevas tendencias en el mercado y un crecimiento de los productos frescos sobre los
procesados, no Unicamente en frutas y vegetales, también en la mayoria de productos
manufacturados. De igual forma existe un crecimiento en todas las categorias de los productos
organicos, los consumidores buscan productos que sean producidos con menor 0 ningdn
guimico al momento del cultivo.

La pitahaya es una fruta muy especial en cuanto a cualidades medicinales con una
variedad de aplicaciones desde el alivio de problemas estomacales hasta problemas
endocrinoldgicos*. Un beneficio notable de esta fruta son los antioxidantes en sus semillas,
contienen acidos grasos naturales y estos funcionan en el organismo capturando el colesterol.
(Huachi Laura, 2015).

También, la pitahaya es muy apetecida en los mercados internacionales no solo por
tratarse de una fruta exdética sino porque resulta muy atractiva debido a sus partes como el

tallo, la flor y las semillas. Igualmente es importante destacar que la generacion millennials*

48 Problemas endocrinolégicos: Enfermedades de las hormonas, del metabolismo y en los problemas nutricionales.
49 Millennials: Jovenes nacidos a partir de los 80, son una generacion digital, hiper-conectada y con altos valores
sociales y éticos.
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actualmente son consumidores potenciales para los productos ecuatorianos, dado que esta
generacion esta liderando el cambio en la revolucion alimentaria y las tendencias de consumo.

Finalmente, se puede mencionar que los consumidores en la actualidad prefieren
productos que les generen valor agregado y les brinde una actitud positiva al consumirlo, es asi
como en los mercados internacionales prefieren productos con el sello “Hecho en Ecuador”. El
sello “Hecho en Ecuador” distingue a productos y servicios de origen ecuatoriano de calidad
superior, no solo con estandares nacionales precisos sino también con estandares
internacionales que continuamente son mas rigurosos y que son imprescindibles para ganar
mercado en el exterior. El pertenecer a este grupo de productos que llevan esta denominacion
se crea ventaja competitiva y se logra posicionamiento en la mente del consumidor al momento
de elegir un producto ecuatoriano, es asi que mensajes como “calidad” o “innovacién” influyen
en los habitos de compra.
Conductas de Consumo y Negocios Internacionales en Redes de Negocios (Networking)

Segun Harper historiador, autor y periodista, fundador del Online Etymology Dictionary,
el término de networking nace para interconectar® personas o grupos con un propésito en
especifico, en la actualidad esta idea ha sido llevada a los negocios de tal manera que sea de
utilidad poder alcanzar y cumplir objetivos. Asi también, una de las definiciones que mejor
abarca el significado de networking es la propuesta por (Porras Antoni, 2010) sefiala que el
networking es la habilidad de construir, ejecutar, incrementar y conservar de manera
sistematica una lista contactos en linea y fuera de linea, para que de esta manera las dos
partes triunfen, se generen uniones, cooperaciones y negocios afianzando vinculos perdurables
y seguros.

El networking es una actividad fundamental en el mundo del trabajo y en los circulos

empresariales ya que nos ayuda a plasmar proyectos o decisiones basadas en el intercambio

50 Interconectar: establecer un lazo o conexién entre dos 0 mas cosas.
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de conocimiento, producto de las relaciones sociales con otras personas. Ademas, es
importante para todo tipo de negocio porque mediante estas redes de contactos las relaciones
laborales se refuerzan con clientes, socios y proveedores, y hace que los productos y servicios
se destaguen de manera efectiva para llegar a clientes y organizaciones potenciales.

Segun (Ibarra Herminia & Hunter Mark, 2007) de manera conveniente una red de
relaciones, se necesita conocer los siguientes tipos de networking:

¢ Networking Operacional, incluye lideres que realizan sus operaciones y se adhieren a
las operaciones internas, también incorpora construir relaciones mas solidas con
colaboradores de la misma unidad operativa.

o Networking Personal, su objetivo es ayudar encontrar oportunidades de crecimiento
personal, incorporar actividades indirectamente relacionadas con la ocupacion, y
descubrir cosas en comun con los individuos.

o Networking Estratégico, esta naturalmente relacionado con el logro de las metas de la
compafiia, a través de la creacion de una red de contactos que permitan el desarrollo de
nuevas oportunidades para la empresa.

¢ Networking Profesional, se concentra en buscar la accién y enfocarse en encontrar
personas que consigan contribuir al desarrollo de nuestra carrera profesional.

Hoy, la globalizacién y los medios sociales en los mercados comerciales, estatales y
mundiales estan creando conexiones entre individuos o grupos que no se restringen a
comunicaciones unipersonales®! presenciales. Es por esto que los sistemas de comunicacion o
networking se han transformado en un instrumento esencial para trabajar, enriquecerse y hacer
crecer un negocio.

En una compafiia es muy importante el fortalecimiento de las redes internas como

externas, en un ambiente cada vez mas complicado, la cooperacion y la comunicacién generan

5!Relaciones unipersonales: unién que esta integrada o realizada solo por una persona.
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gran valor. El desarrollo de redes solidas permite gestionar relaciones que funcionen con
clientes y potencien equipos de trabajo, ejecutar tareas a distancia, multiplicar los contactos.
Las redes se convierten en una red que va generando resultados y abriendo horizontes.

La relacidn actual entre el networking y el internet se ha transformado en un sector de
considerable crecimiento de la economia global. Estas son dos herramientas afectivas porque
ayudan a llegar a los consumidores y tienen un impacto importante en la economia, en el
mundo del comercio y las maneras de vivir construidos por los distribuidores independientes.

Segun (Bahena Matias, 2007) existen dos métodos que se pueden mantener al realizar
networking, independientemente que sea para una compafia, grupos profesionales o
particulares:

e Networking fisico, este es el que mas se practica ya que ocurre de forma natural,
cuando las personas interactan directamente con otras personas y facilita la
interaccion de las personas involucradas.

¢ Networking virtual, actualmente se ha avanzado con mas fuerza gracias a la
introduccion de nuevas tecnologias, ahora se puede hacer por medio de teléfono,
correo electronico, apps, etc.

De esta forma, la empresa aumenta la magnitud de negocio al aumentar los contactos
rentables tras una estrategia de comercializacién o un plan de marketing®?. A fin de cuentas, la
base sobre la que se apoya el networking es fabricar conexiones con personas de
antecedentes profesionales y aspiraciones empresariales similares, también se basa en el
conocimiento y la difusién de personas, productos y servicios.

La manera en que una compafia enfoca el networking depende de hacia donde se

guien sus objetivos comerciales, segun un estudio publicado en la revista “Vinculos” el

52 plan de marketing: Conjunto de estrategias donde estan los objetivos, indicadores y la informacién necesaria para
conseguir resultados esperados en una empresa.
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networking permite a las empresas centrarse en diferentes areas: internacionalizacion,

marketing, finanzas y la innovacion. (Robledo Sebastian, 2014).

Networking en internacionalizacion, ayuda a examinar las circunstancias clave del
proceso de internacionalizacion, investiga aliados que puedan brindarle una mejor
ventaja competitiva y acceder a recursos influyentes para mejorar el progreso de sus
empresas en el extranjero.

Networking en mercadeo, utiliza una variedad de medios, incluidas las redes sociales
para llegar de manera 6ptima a una red de contactos y retener nuevos consumidores.
Networking en financiamiento, trata de encontrar resolver problemas financieros en la
red de contactos, explorando las posibles restricciones y las posibles implicaciones.
Networking en innovacion, tiene como objetivo encontrar conexiones que conduzcan a
una innovaciéon de mayor calidad dentro de las empresas, indagando oportunidades con
instituciones como universidades y centros de investigacion.

En Ecuador existen varias empresas que siguen esta estrategia de comercializaciéon. En

una red multinivel®® las personas son tentadas para obtener una compensacion econdémica,

pero también son compensadas con desarrollo profesional, con talleres motivacionales. Es muy

importe obtener satisfaccion emocional, ya que es un factor determinante tanto en la

permanencia de los miembros del sistema de contactos como en su desempefio. como ejemplo

se puede mencionar, varias redes de mercadeo establecidas en Ecuador desde hace varios

afos:

Forever, compafiia estadounidense dedicada a la venta de bebidas, cosméticos,
suplementos nutricionales y productos de cuidado personal basados en ingredientes

naturales, siendo los principales el aloe vera y la miel.

53 Red multinivel: Estrategia donde los empleados de la compaiiia distribuyen los productos.
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e Oriflame, marca de belleza de Suecia dedicada al disefio, desarrollo, fabricacion y
comercializaciéon de productos que incluyen cuidado de la piel, cosméticos, fragancias,
cuidado personal y del cabello.

e Avon, empresa conocida por la comercializacién de maquillaje puerta a puerta, ofrece
una linea completa de productos: cuidado de la piel, bienestar, perfumeria, joyas, moda
e inclusive hogar.

¢ L’Bel, marca reconocida en el cuidado de la piel, tiene una gama de productos creados
a partir de alta tecnologia, creados en Francia, origen de la innovacién a nivel mundial
en este tipo de productos.

¢ Omnilife, empresa mexicana dedicada a los suplementos alimenticios y linea de belleza,
cuenta con una gran variedad de manufacturas cuya finalidad es mejorar la vida de los
contribuidores y consumidores.

e Yanbal, empresa transnacional de origen peruano que manufactura y distribuye sus
mercancias de belleza y cosméticos por medio de un modelo comercial de la venta
directa.

¢ Herbalife, compafia especializada en nutricién que desarrolla y vende productos para el
control de peso, dietas y cuidado personal.

La efectividad de las redes de contactos se ven claramente reflejada en los ejemplos de
las empresas anteriormente expuestas. Una de las virtudes de estas compaiiias, es la facilidad
con la que llega el producto al cliente pues no existe mejor estrategia que poner el producto a
disposicién de un posible cliente.

De acuerdo a (Ruiz Nohelis, 2015) una de las capacidades del Networking es “The BCD
of Networking Advantage”, el networking es igual a la suma de la amplitud + la conectividad + el

dinamismo. Estas son peculiaridades que necesitan las redes de contacto con sus
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correspondientes ventajas estratégicas, ya que de esta manera ayudan a reforzar el liderazgo
y, por tanto, a fortalecer la red.
e Amplitud, relaciones soélidas con una amplia gama de contactos.
e Conectividad, la capacidad de vincular o tender puentes entre personas y grupos que de
otro modo no se conectarian.
¢ Dinamismo, conjunto dinamico de vinculos ampliados que evoluciona.

En definitiva, el networking aporta la nocion de trabajo en equipo propia de los grandes
emprendedores, que buscan rodearse de gente productiva. El éxito de las grandes
corporaciones transnacionales® no se caracteriza por el particularismo, sino por el trabajo en
grupo con liderazgo.

Modelacién de Conductas de Consumo en los Negocios Internacionales Ecuatorianos

La apertura comercial y la internacionalizacion de negocios abren nuevas posibilidades
de crecimiento para la economia ecuatoriana. Por lo cual, es importante mencionar las ventajas
y atributos que hacen que el pais tenga la capacidad para desarrollar el acceso a los mercados
internacionales; en primer lugar, Ecuador es reconocido como uno de los paises que posee la
mayor biodiversidad en cuanto a: fauna, clima y flora. Ademas, cuenta con abundantes
recursos naturales y la moneda oficial es el délar, lo cual permite tener una economia estable.
Asimismo, es necesario destacar ciertos datos de comercio exterior, por ejemplo, las
exportaciones del afio anterior alcanzaron un total de $ 30 052 millones, mostrando un
crecimiento favorable en productos como: camardn, banano, cacao, atun, pescado, productos
mineros y flores. A continuacién, se presenta un grafico con informacion de los principales
destinos y productos de exportacion.

Figura 2

Cinco principales destinos de exportacion no petrolera

5 Transnacionales: Empresas que operan en mas de un pais
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5 PRINCIPALES DESTINOS DE EXPORTACION NO PETROLERA

—
— k. . .
—

China Estados Unidos Unién Europea Colombia Rusia
USD 5.272 | 4 62,7% | USD 3.971 | 4 13,2%| USD 3.500! 4 2,2% | USD 878! 4 17,9% |USD 851 | W-5,6%

millones millones millones millcnesi millones
Nota. Enero - noviembre 2022. Recuperado de Prado Julio, Legarda Daniel, Vivero Maria,
Bayas Elena, Martinez Cynthia, Robayo Magda, & Velasco Carlos. (2022). Boletin de Cifras:

Comercio Exterior Enero 2023. https://www.produccion.gob.ec/wp-

content/uploads/2023/01/VFBoletinComercioExteriorEnero2023.pdf

Figura 3
Cinco principales productos de exportacion no petrolera

5 PRINCIPALES PRODUCTOS DE EXPORTACION NO PETROLERA

r
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Nota. Enero - noviembre 2022. Recuperado de Prado Julio, Legarda Daniel, Vivero Maria,
Bayas Elena, Martinez Cynthia, Robayo Magda, & Velasco Carlos. (2022). Boletin de Cifras:

Comercio Exterior Enero 2023. https://www.produccion.gob.ec/wp-

content/uploads/2023/01/VFBoletinComercioExteriorEnero2023.pdf

Durante los ultimos afios, el gobierno se ha enfocado en mejorar la infraestructura de
los puertos, aeropuertos y redes viales, con el objetivo de facilitar el transporte de mercancias.
Figura 4

Proyectos maritimos, aeroportuarios y viales


https://www.produccion.gob.ec/wp-content/uploads/2023/01/VFBoletinComercioExteriorEnero2023.pdf
https://www.produccion.gob.ec/wp-content/uploads/2023/01/VFBoletinComercioExteriorEnero2023.pdf
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4 puertos: 21 aeropuertos operativos Inversion publica
Guayaquil, Puerto capacidad de transporte en red vial.
Bolivar, Esmeraldas y carga: 246 M Ton.
EEN

Nota. Recuperado de (Ministerio de Transporte y Obras Publicas , 2022)

https://www.obraspublicas.gob.ec/

De igual forma, gracias a que el pais mantiene acuerdos comerciales con diversos
paises, cuenta con acceso a un mercado aproximado de 800 millones de consumidores, lo que
significa para la empresa ecuatoriana grandes posibilidades de internacionalizacion.

Figura 5

Acuerdos Comerciales de Ecuador
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https://www.produccion.gob.ec/acuerdos-comerciales/

Nota. A esto se suma el Tratado Comercial recientemente firmado con Costa Rica. Recuperado
de (Acuerdos Comerciales — Ministerio de Produccién Comercio Exterior Inversiones y Pesca,

2022) https://www.produccion.gob.ec/acuerdos-comerciales/

Ahora bien, es importante indicar las caracteristicas del proceso de internacionalizacion
de las empresas ecuatorianas, asi como, los factores internos y externos que estan presentes
al momento de realizar una exportacion. Segun (Jaramillo Wilson et al., 2015), la
internacionalizacion hace referencia a una serie de actividades que contribuyen al
establecimiento de relaciones entre la empresa y los mercados internacionales, incremento de

la participacion y proyeccion internacional.


https://www.obraspublicas.gob.ec/
https://www.produccion.gob.ec/acuerdos-comerciales/
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De igual manera, lo que busca la internacionalizacion es aumentar los ingresos, reducir
costos y adquirir participacién en nuevos mercados. Sin embargo, para lograr estos objetivos
hay que considerar ciertos factores internos como la organizacion, la tecnologia, el tamafio y la
experiencia de la empresa, todos estos elementos permiten competir plenamente en el
mercado internacional. Respecto a los factores externos se encuentran, las caracteristicas del
mercado en el cual desea entrar y las politicas del gobierno, estos factores influyen en el
desarrollo de las empresas que tienen como objetivo internacionalizarse.

Por otro lado, hay que mencionar que la antigiiedad de las empresas es un factor
determinante en el proceso de expansion a nuevos mercados, ya que, a medida que un
negocio adquiere afios de experiencia, también acumula conocimientos en el ambito de
produccion y comercializacion, de modo que, esto puede aportar a la construccion de un
proceso soélido de internacionalizacion y asi aprovechar las oportunidades comerciales que se
presenten tanto a nivel nacional como internacional.

Figura 6
Afos de experiencia empresarial de las empresas exportadoras
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Nota. Se observa que existe una relacion entre el tamafio de las empresas y el nimero de afios
de experiencia. Recuperado de Jaramillo Wilson, Jorge Andrés, & Salazar Arglello. (2015).
Caracterizacion del proceso de internacionalizacion de las PyME ecuatorianas. FAEDPYME

International Review. http://repositorio.uasb.edu.ec/handle/10644/4711
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Respecto a los procesos de produccion, maquinaria y organizacion se fomento la
innovacion en estos elementos con el fin de sobresalir en el mercado. Dentro de las
organizaciones, cuentan con departamentos de comercio exterior, el cual se encargan de todas
las actividades y operaciones. En cuanto a las estrategias de comercializacion, utilizan la venta
directa y las paginas web como herramientas de promocion. Sin embargo, estas empresas
suelen tener problemas con el cumplimiento de los requisitos sanitarios y las normas de origen.

De igual manera, es importante destacar que existen ciertos datos sobre las
operaciones internas que realizan las empresas: Por ejemplo, para el 90% de estos negocios
es importante mantener un registro contable de todas sus transacciones, ya que, permite tener
un control financiero. Por otro lado, el 30% de las empresas financian sus operaciones con
fuentes externas, es decir, préstamos bancarios o aportaciones de capital de un accionista.
Con respecto a las actividades de investigacion y desarrollo que se necesitan para mejorar la
competitividad empresarial, el 12% de las pequefias y medianas empresas asignan recursos
para emplear esta estrategia. En relacion con la necesidad de capacitacién y formacion del
talento humano, menos de la mitad de las empresas asignan los recursos suficientes para
satisfacer este aspecto, tomando en cuenta que, la preparacion de los trabajadores es un punto
importante que debe ser cubierto, si la organizacion pretende internacionalizarse.

En cuanto a los factores externos que favorecen y dificultan el proceso de
internacionalizacién, se destacan los siguientes: En los Gltimos afios el gobierno ha demostrado
predisposicion para implementar politicas publicas que promuevan la internacionalizacion del
sector productivo, la inversion y el empleo. Sin embargo, las empresas adn tienen dificultades
para identificar productos y mercados potenciales para exportar, por lo cual, es necesario que
el gobierno proporcione la suficiente informacién para guiar a los negocios sobre este tema,
con el fin que les sea util al momento de analizar cudl es la mejor opcién para entrar al mercado

internacional. En lo que se refiere a la inversion puablica destinada para las mejoras del sistema



53

vial, maritimo y aeroportuario, las empresas se muestran positivas frente a estos cambios, ya
que, facilitan sus actividades logisticas de distribucién de mercancias.

También, hay que sefialar que existen instituciones que promocionan la oferta
exportable del pais como, por ejemplo, el Instituto de Promocion de Exportaciones e
Inversiones (Pro Ecuador) y el Ministerio de Comercio Exterior. La creacion de estas
organizaciones tiene como proposito promover la oferta de productos y empresas del Ecuador
para su insercién estratégica en el comercio internacional. Otro punto positivo a considerar son
los acuerdos comerciales firmados por Ecuador, ya que es el nexo entre el pais y la economia
mundial. El acuerdo firmado con la Unién Europea es actualmente el mayor avance en materia
de comercio exterior, dado que, es una oportunidad de expansion a nuevos mercados y
mejorar la posicion competitiva de las empresas ecuatorianas. Y también hay que destacar que
la UE es protagonista en el comercio mundial, siendo el segundo mayor exportador e
importador de bienes del mundo.

Sin embargo, para aprovechar las oportunidades que ofrecen la firma de acuerdos
comerciales, es necesario el trabajo conjunto de las instituciones relacionadas al comercio
exterior, con el objetivo de; ayudar a las marcas nacionales a desarrollar sus productos y
capacitar a sus empleados respecto a todo el proceso de exportacion, todo esto con el fin de
lograr posicionamiento en los mercados internacionales. Por otro lado, existen ciertos factores
positivos percibidos por las empresas, por ejemplo, la facilidad de adquirir materias primas de
calidad, la facilidad de acceso a informacion comercial Gtil y la posibilidad de contratar talento
humano capacitado.

Como ultimo factor externo se encuentra el dolar con el cual las autoridades no tienen
ningun control sobre el precio frente al incremento del valor de las exportaciones ecuatorianas
a causa de las devaluaciones en las monedas de los paises, con los cuales se compite o con

los que se tiene una relacion comercial. (Jaramillo Wilson et al., 2015).
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Conclusiones
El comportamiento de consumo es un conjunto de patrones de conducta que un
consumidor adquiere con el objetivo de satisfacer una necesidad o un deseo, en el cual
se involucran factores culturales y sub-culturales, sociales, personales y psicologicos.
Cabe mencionar que estos factores van cambiando a través del tiempo, y con ello el
comportamiento de los consumidores. Por tal razén, es importante para las empresas
comprender la conducta de las personas teniendo en cuenta estos factores, ya que,
permiten determinar de una forma mas clara y precisa los patrones de consumo, y asi
poder desarrollar estrategias adecuadas para satisfacer por completo las demandas de
los consumidores.
Durante el desarrollo de este trabajo se identificaron diversos modelos de
comportamiento del consumidor, entre estos estan los de Nicosia, Howard — Seth y
Howard, cada uno de estos modelos tratan de explicar y describir los comportamientos
de consumo desde diferentes enfoques. Ademas, en cada uno de ellos existen factores
gue van desde el reconocimiento del producto, la busqueda de informacion, la
evaluacion de alternativas y por dltimo la toma de decisién. De modo que, es importante
analizar la informacion sobre estos modelos para conocer las distintas variables que
interactian e influyen durante el proceso de decision de compra de las personas.
La presente investigacion da a conocer ciertos factores internos y externos que estan
presentes en el proceso de internacionalizacién de las empresas ecuatorianas,
considerando que son factores tanto positivos como negativos que influyen durante el
proceso de apertura a nuevos mercados. Sin embargo, son datos que pueden servir
para que las organizaciones y el gobierno construyan estrategias y politicas publicas
dirigidas a la basqueda de mercados internacionales, al reconocimiento de posibles
riesgos, soluciones y principalmente a la promocién y expansion comercial de las

empresas del pais.
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De acuerdo a lo planteado anteriormente, el perfil del consumidor, las conductas del
consumidor y las tendencias son cruciales para la expansion y el desarrollo de los
negocios internacionales. Es asi que el perfil es importante para entender a los clientes
ya que son caracteristicas que aportan informacion necesaria de los consumidores y a
las empresas, por otro lado, las conductas del consumidor influyen en el
comportamiento de compra y estan afectadas por factores culturales, sociales,
personales y psicolégicos, finalmente las tendencias de consumo no son pasajeras, sino
gue se convierten en habitos de consumo.

Para finalizar la presente investigacion, podemos indicar que las tendencias de
consumo del mundo globalizado en la actualidad son de gran importancia dado que los
consumidores tienden a seguir conductas actuales, ademas que es vital conocer el perfil
del consumidor para crear valor y estar a la vanguardia de los cambios en el mercado.
Es por esto que hoy en dia las empresas ecuatorianas que realizan negocios
internacionales se han enfocado en las tendencias de consumo vigentes, también en la
innovacion de procesos productivos y en el analisis exhaustivo del consumidor y su
comportamiento a la hora de realizar negocios.

En definitiva, el networking es una oportunidad para los negocios internacionales
ecuatorianos dado que representa el incremento de las redes de contactos para poder
establecer relaciones duraderas con los clientes, socios y proveedores, ademas impulsa
la generacion de ganancias y la posibilidad de poder extender su mercado al exterior.
Los resultados del networking en muchas empresas transnacionales de belleza son un
claro ejemplo de que este tipo de estrategias funcionan porque las posicionan como

lideres a nivel internacional.



56

Bibliografia

Acuerdos Comerciales — Ministerio de Produccién Comercio Exterior Inversiones y Pesca.
(2022). https://lwww.produccion.gob.ec/acuerdos-comerciales/

Armstrong Gary, & Kotler Philip. (2013). Fundamentos de Marketing.
https://frrq.cvg.utn.edu.ar/pluginfile.php/14584/mod_resource/content/1/Fundamentos
del Marketing-Kotler.pdf

Bahena Matias. (2007). Universo Laboral - Redes sociales profesionales para ampliar tu
universo laboral. https://www.uv.mx/bolsadetrabajo/files/2015/04/UL_60.pdf

CEPAL. (2000). Exportaciones no tradicionales latinoamericanas. Un enfoque no tradicional.
https://repositorio.cepal.org/bitstream/handle/11362/4413/S2000930_es.pdf?sequence=
1&isAllowed=y

de Chernatony, L. (2010). Consumer-based brand equity conceptualisation and measurement:
A literature review. International Journal of Market Research, 52(1), 43—66.
https://doi.org/10.2501/S1470785310201053

Huachi Laura. (2015). DESARROLLO DE LA PITAHAYA (Cereus SP.) EN ECUADOR. La
Granja. Revista de Ciencias de La Vida, 22(2), 50-58.
https://doi.org/10.17163/Igr.n22.2015.05

Ibarra Herminia, & Hunter Mark. (2007). Cémo Los Lideres Crean y Utilizan Sus Redes .
https://pdfslide.net/documents/como-los-lideres-crean-y-utilizan-sus-redes-autor-ibarra-
y-hunter.html?page=1

Jaramillo Wilson, Jorge Andrés, & Salazar Arguello. (2015). Caracterizaciéon del proceso de
internacionalizacién de las PyME ecuatorianas. FAEDPYME International Review.
http://repositorio.uasb.edu.ec/handle/10644/4711

Krugman Paul. (1998). The Role of Geography in Development.
http://web.worldbank.org/archive/website01589/WEB/IMAGES/KRUGMAN.PDF

Lobato Francisco, & Lépez Angeles. (2006). Operaciones de venta .



57

https://books.google.com.ec/books?hl=es&Ir=&id=Mn86kxWxq3sC&oi=fnd&pg=PR3&dq
=Lobato+Gomez,+F.,+%26+L6pez+Luengo,+M.+(2006).+Operaciones+de+venta.&ots=
m-sWsXyDQP&sig=fFkR1WPSfcUpGXC5D1Jsu_kiwnO#v=onepage&q=Lobato

GOmez%2C F.%2C %26 Lopez Luengo%2C M. (2006). Operaciones de venta.&f=false

Mendoza Ramaon. (1994). Conductas de los escolares espafioles relacionadas con la salud,
1986-1990 - Google Libros.
https://books.google.com.pr/books?id=vCmgODCZBSEC&printsec=frontcover#v=onepag
e&q&f=false

Ministerio de Transporte y Obras Publicas . (2022). https://www.obraspublicas.gob.ec/

Orjuela Laura, & Chaparro Aura. (2008). PERFIL DEL CONSUMIDOR Y COMPORTAMIENTO
DE COMPRA EN LA TIENDA LA RIVIERA DEL CENTRO COMERCIAL “EL RETIRQO.”
https://repository.javeriana.edu.co/bitstream/handle/10554/9229/tesis317.pdf?sequence
=1&isAllowed=y

Porras Antoni. (2010). Networking para todos. https://studylib.es/doc/3869986/networking-para-
todos--pdf-gratuito-de-antoni-porras

Porter Michael. (1987). Ventaja Competitiva: Creacion y sostenimiento de un desempefio
superior - Google Libros.
https://books.google.com.ec/books?id=wV4IDAAAQBAJ&printsec=frontcover#v=onepag
e&q&f=false

Pro Ecuador. (2018). Tendencia de alimentos en Estados Unidos — PRO ECUADOR.
https://www.proecuador.gob.ec/tendencia-de-alimentos-en-estados-unidos/

RAE. (2020). tendencia | Definicion | Diccionario de la lengua espafiola | RAE - ASALE.
https://dle.rae.es/tendencia

Rivas Javier Alonso, & Grande lldefonso Esteban. (2015). Comportamiento del consumidor.
Decisiones y estrategia de marketing - Javier Alonso Rivas, lldefonso Grande Esteban -

Google Libros. ESIS Editorial.



58

https://books.google.com.do/books?id=6JkkDWAAQBAJ&printsec=copyright#v=onepage
&q&f=false

Robledo Sebastian. (2014). Networking en pequefia empresa: una revision bibliografica
utilizando la teoria de grafos.
https://revistas.udistrital.edu.co/index.php/vinculos/article/view/9664/10837

Ruiz Nohelis. (2015). Networking para dummies.
https://www.planetadelibros.com/libros_contenido_extra/39/38446_Networking_para_du
mmies.pdf

Solomon Michael. (2008). Comportamiento del consumidor (Séptima). Pearson Educacion.
https://www.academia.edu/34920368/Comportamiento_del_consumidor_7ed_Michael R

_Solomon



	Comportamientos de consumo extranjero que afectan a los negocios internacionales ecuatorianos
	Firma:
	Firma: (1)
	Responsabilidad de Auditoría
	Autorización de publicación
	Dedicatoria
	Dedicatoria (1)
	Agradecimiento
	Agradecimiento (1)
	Índice de contenidos
	Resumen
	Abstract
	Introducción
	Pregunta de Investigación
	Objetivo General
	Objetivos Específicos


	Capítulo I: Comportamiento de Consumo Extranjero
	Perfiles, Conductas y Tendencias de Consumo Extranjero
	Perfil del Consumidor Extranjero
	Conductas del Consumidor Extranjero
	Tendencias de Consumo Extranjero

	Factores de Comportamiento para el Consumo
	Factores Culturales y Sub-culturales
	Factores Sociales
	Factores Personales
	Factores Psicológicos

	Métodos y Modelos para la Definición de Prioridades de Consumo
	Método de Toma de Decisiones del Consumidor
	Modelo de Nicosia
	Modelo de Howard-Sheth
	Modelo de Howard


	Capítulo II: Negocios Internacionales Ecuatorianos
	Ecuador en el Mercado Internacional por Clasificaciones de Consumo
	Conductas de Consumo y Negocios Internacionales en Redes de Negocios (Networking)
	Modelación de Conductas de Consumo en los Negocios Internacionales Ecuatorianos

	Conclusiones
	Bibliografía

