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RESUMEN

La presente investigacion tiene como objetivo determinar cual es el comportamiento del
consumidor de ferias artesanales en el Distrito Metropolitano de Quito. Esto servira para
poder comprender que es lo que busca el consumidor de ferias, que es lo que lo motiva a
asistir, por qué medios se entero de las ferias, si asiste por hobby o porque desea adquirir
productos, asi como qué valora del producto y a la vez permitird obtener informacion
importante, tanto para artesanos como para organizadores de ferias. Para alcanzar los
objetivos planteados se realizd una investigacion de mercados a fin de entender al
consumidor de ferias y con los resultados arrojados se plantea una propuesta de como ver
a la feria como una herramienta estratégica de marketing, para llegar de mejor manera al
consumidor y atraer su atencion, esto sirve como base para ayudar a los artesanos para
ofertas productos innovadores que atraigan y generen mas ventas. A partir de este estudio
se podra conocer de mejor manera la realidad de cobmo se manejan las ferias en nuestro
pais, por lo que se puede considerar como base para futuras investigaciones, ya que este
proyecto no abarca a los procesos que realizan los artesanos, sino méas bien al consumidor
y al que organiza ferias, es decir que un estudio del comportamiento de artesanos

complementaria esta investigacion y seguro se obtendra valiosa informacion.

PALABRAS CLAVE:
e FERIA ARTESANAL
e ARTESANIA
e CONSUMO
e MOTIVACION
e PERCEPCION
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ABSTRACT

This research aims to determine consumer behavior craft fairs in the Metropolitan District
of Quito. This will serve to understand what you are looking for the consumer fair, which
is what motivates him to attend, which means learned fairs, if you attend a hobby or
because they want to purchase products and what value the product and time will allow
for important information, both for craftsmen and for fair organizers. To achieve the
objectives set market research was conducted to understand consumer fairs and the results
returned a proposal for how to see the fair as a strategic marketing tool to get better
consumers and attract arises your attention, this serves as a basis to help artisans to offer
innovative products that attract and generate more sales. From this study we can know
better the reality of how the fairs are handled in our country, so it can be considered as a
basis for future research, as this project does not cover the processes performed by
craftsmen but rather the consumer and organizing fairs, thus a study of the behavior of

craftsmen complement this research and get valuable information safe.

KEYWORDS:
e CRAFT FAIR
e HANDICRAFTS
e CONSUMPTION
e MOTIVATION
e PERCEPTION
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INTRODUCCION

Es evidente que en la actualidad han aumentado las ferias artesanales, las cuales son
realizadas en plazas, en barrios, en centros comerciales, en cualquier espacio con afluencia
de publico. Algunas de estas actividades son fomentadas por el Municipio de Quito, que
organizan estos eventos en distintos lugares del Distrito Metropolitano de Quito, y otros
también se realizan de forma independiente donde un grupo de personas se organizan con
la meta clara de realizar una feria. Conocer al consumidor de ferias es vital, para tener un
enfoque claro de lo que el mismo busca en cada visita, de tal manera que el artesano sepa
lo que el consumidor/cliente desea, para ofertar productos que los satisfagan, generando
de esta manera informacion sobre el consumidor, informacién para el artesano y para los

organizadores de ferias artesanales.

Esta investigacion permite hacer un analisis del comportamiento del consumidor, en
las ferias artesanales permanentes realizadas en el Distrito Metropolitano de Quito, ya que
no existe un perfil claro del consumidor que visita ferias artesanales, lo que se considera
importante saber, debido a que las ferias artesanales dan a conocer culturas, creatividad,
promueven artistas y artesanos y ademas generan ingresos para la economia propia y de
un pais. La estructura de esta investigacion se encuentra conformada de la siguiente

manera:

Capitulo 1 se encuentra el problema de investigacion con su planteamiento
contextualizado a nivel macro, meso y micro, luego la formulacion del problema

considerando temporizacion y ubicacion.

Capitulo 11 conformado por las teorias de soporte, el marco referencial y el marco

conceptual, lo que permitira entender esta investigacion.
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Capitulo I11 donde se encuentra el marco metodologico, considerando el enfoque de la
investigacion, el tipo de investigacion, asi como las hipdétesis, el procedimiento de
recoleccion de datos, el tamafio de la muestra y los instrumentos a ser utilizados para esta

investigacion.

Capitulo 1V describe el anélisis e interpretacion de los resultados obtenidos de manera

detallada para una mejor comprension.

Capitulo V donde se realiza la propuesta de realizacion de ferias como herramienta

estratégica de marketing.

Capitulo VI conformado por las conclusiones y recomendaciones ademas de

propuestas de nuevos proyectos de investigacion.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del problema

Las ferias artesanales son los eventos que se realizan en ciudades o pueblos y se
consideran una muestra de los avances que se alcanzan en cada sitio donde se realizan.
Cuando se realizan estas ferias la venta de productos aumenta, ya que se atrae a los
espectadores. (Saumett, 2009)

Por lo que es importante considerar que si bien es cierto las ferias se han ido
incrementando en los ultimos afios, en Ecuador no son consideradas al 100% como una
herramienta estratégica de marketing, y aunque existen organizaciones que se encargan
de realizar inclusion de los artesanos o disefiadores emergentes, todavia nos falta como
pais crear esa cultura de adquirir lo nuestro y ademas de tener una identidad local y

nacional.

Como se detalla mas adelante existen paises en los que las ferias son consideradas un
medio importante de ingresos, ferias que tienen mas de 100 afios de realizarse
consecutivamente, donde duran semanas, mientras que en Ecuador duran tan solo duran
los fines de semana y en ocasiones hasta tres dias, esto demuestra que nuestro pais se
encuentra recién despertando a este tipo de comercializacion de productos, tanto para

artesanos como para disefiadores con productos innovadores y emergentes.



1.2 Contextualizacion
1.2.1 Macro

En Argentina las ferias artesanales se han creado con vendedores legalmente
establecidos, los trabajos generalmente ofertados son de madera, cuero, ceramica, telar y
plata. Tomando como ejemplo, en la feria artesanal de Buenos Aires también se brinda
oportunidad a los artistas callejeros que ofrecen entretenimiento a los participantes y
consumidores los cuales se consideran una estrategia para captar mas cantidad de
asistentes a la feria. Ademas, existen otras ferias tradicionales que se dan en Argentina
donde se ofertan variedad de productos y donde la demanda permite que algunas ferias se

realicen cada fin de semana.

Es importante recalcar que en estas ferias se consideran un espacio de interaccion
social, ademas de un lugar de encuentro y esparcimiento, donde ademas de intercambiar
mercancias, se intercambia experiencias, costumbres, historias que permiten generar
relaciones sociales y ludicas. Una caracteristica de estas ferias es el trabajo libre, ya que
los vendedores o artesanos son independientes y ademas que libremente escogieron esta
actividad. También existen otras caracteristicas como la institucion social, economia y
cultura. (Busso, 2011)

En el Estado de Texas, se realiza el evento comercial considerado el mas grande del
mundo, llamado Firts Monday Trade Days, el cual se realiza desde hace 150 afios, una vez
al mes de jueves a domingo antes del primer lunes del mes, a esta feria asisten participantes
de todo Estados Unidos y atrae a turistas durante todo el afio. Los productos que se venden
en esta feria van desde artesanias, manualidades, joyeria, ropa, antigliedades hasta
mascotas, todas estas zonas comerciales ocupan aproximadamente 100 hectareas y los
vendedores deben cumplir con las leyes estatales y federales, ademas de las normas y

reglamentos establecidos.
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En Espafia en la ciudad de Toledo se realiza la feria artesanal llamada FARCAMA que

se celebra ya desde hace 35 afios. Los productos que se exhiben son solo artesanias en
diferentes materiales, como vidrio o metal. En esta feria se realizan talleres en vivo, donde
se muestra el proceso de elaboracion de las piezas que estan a la venta, tiene una duracion

de 10 dias y se considera la feria mas importante de Espafa.

En Madrid-Espafa se realiza la Feria Mercado de Artesania, que es considerada la mas
importante de promocion de artesania regional. Esta feria se realiza por la relevancia
comercial cultural y turistica, celebrandose el pasado 2015 su XXVIII edicion. Es una
feria con mucha trayectoria y permanece abierta de 11 a 21 horas, se realiza en el mes de
diciembre y por lo regular la fecha asignada para el comienzo de la feria es desde el 12
hasta el 31 de diciembre. La difusion de esta feria se da por medio de cufias radiofénicas,

spots televisivos, publicidad en los vagones del metro, autobuses y demas.

1.2.2 Meso

En Ecuador la mayoria de ferias se realizan en fechas especificas, como son fiestas de
cantonizacién o temporadas, como dia de las madres o navidad. Para los ecuatorianos es
una oportunidad de exhibicién de productos y para captar mas clientes e incrementar sus
ventas. Por ejemplo, en Cuenca por sus fiestas, en el afio 2015 se realizo la exposicion de
ferias artesanales, gastrondmicas y moda, donde se peatoniz6 20 manzanas de la ciudad
para dar espacio a la exhibicion de productos. En total se realizd 17 ferias que reunieron
mas de 700 artesanos, esta variedad de ferias fue realizada por primera vez en la ciudad

de Cuenca.

En Guayaquil se realiza la feria comercial y familiar, donde la Alcaldia de la ciudad se
encarga de la organizacion en la que se presentan expositores de los diferentes sectores
artesanales de Guayaquil, como son artes, artesanias, gastronomia y el comercio de
Guayaquil con sus principales empresas que ofertan electrodomésticos, decoracion del

hogar entre otros.



1.2.3 Micro

En la ciudad de Quito durante siete afios consecutivos se ha realizado la Ilamada Feria
Artesanal, texturas, colores y sabores, donde se exhiben productos de calidad y originales,
esta feria se da en el mes de diciembre durante tres dias, se estima un promedio de 50.000
visitantes en seis ediciones, 130 artesanos por edicion, $ 250.000 en promedio de ventas
por edicion y 5.000 horas de capacitacion continua antes, durante y después de la feria.
(ConQuito, 2015)

Otro tipo de feria que se ha dado durante cuatro afios consecutivos es de caracter
independiente del municipio, es la feria llamada La Carishina, que se considera una Feria
de Disefio, debido a la variedad de productos en exhibicion y se la llama asi porque se
considera a los vendedores disefiadores emergentes, esta feria busca que se muestre los
talentos nuevos y les permite comercializar sus productos originales, promocionar su

marca y a la vez contactar con otros profesionales.

1.3 Formulacion del problema

¢Cual es el comportamiento del consumidor en las ferias artesanales permanentes del

Distrito Metropolitano de Quito, durante el periodo Abril — Septiembre del 2016?

1.4 Preguntas de Investigacion

e (Cudles son las motivaciones del consumidor que acude a ferias artesanales

permanentes del Distrito Metropolitano de Quito?

e ;Cual es el perfil del consumidor que visita las ferias artesanales permanentes del

Distrito Metropolitano de Quito?
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e ;Cuéles son los medios por los cuales el consumidor se informa de las ferias

artesanales?

e ;Cudles es el proceso de decision de compra del consumidor en ferias artesanales?

e /COmo es una propuesta de realizacién de ferias como herramienta estratégica de

marketing?

1.5 Justificacién

El Distrito Metropolitano de Quito, cantén y capital de la Republica, perteneciente a la
provincia de Pichincha, ubicado en el centro, norte de la provincia, con una altitud de
2.850 m.s.n.my con una poblacion de 2°239.191 habitantes. (Admin, 2015) es por historia
un lugar donde confluye la gente de todo el pais, por lo que acoge diversas culturas y por
lo tanto a las ferias artesanales que son realizadas en espacios publicos, algunas
impulsadas por el distrito metropolitano de Quito y que han buscado promover la
comercializacion de productos artesanales; como por ejemplo la Feria Texturas, Colores
& Sabores que empezd a realizarse desde el afio 2009 que fue promovida por Quito
Turismo, cuenta con siete ediciones ininterrumpidas y ha contado con méas de 50 mil

visitantes.

En la actualidad este proyecto es impulsado por ConQuito, la cual provee de
herramientas, métodos de disefio y ademas informacién para los artesanos y
emprendedores que participan en estas ferias, ademas ConQuito realiza jornadas
artesanales mediante la capacitacion a los artesanos, cuyo objetivo es que se mejoren y se
desarrollen mas productos innovadores, que permitan generar interés en el mercado.
(ConQuito, 2015)
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La feria realizada por el municipio de Quito busca mejorar el nivel de vida de los

artesanos, elevando asi la calidad de los productos ofertados y ademas busca que sea
visible la economia creativa que hay en la ciudad. Es importante considerar que también
se busca posicionar a Quito como destino turistico, mediante las muestras de valor de cada

creacion en exposicion.

ConQuito es una institucion que ha impulsado esta feria en particular, pero se tiene
conocimiento de otras ferias que son organizadas por parroquias, con el mismo objetivo,
impulsar la comercializacién de productos artesanales y a disefiadores emergentes. Lo que
motiva la investigacion para determinar cual es el comportamiento del consumidor que
visita las ferias artesanales permanentes del DMQ, que se van realizando afio tras afio,
pero se desconoce del comportamiento que tiene el consumidor ante estas actividades que

se realizan en espacios publicos.

Existe poca informacion acerca de las ferias realizadas en la ciudad, lo que se considera
una limitante para este proyecto de investigacion, ya que no existe estadisticas que
determinen la afluencia que tienen las ferias o la realizacion continua de las mismas por
lo que se tomara en cuenta a las ferias oficiales que se realizan en la ciudad de Quito,
donde se puede obtener informacién directamente de los organizadores, tomando en
cuenta que internamente llevan cifras y estadisticas de las ferias realizadas a lo largo de

las ediciones realizadas.

Este proyecto de investigacion resulta factible debido a la poca informacidn que existe
acerca del comportamiento del consumidor en ferias artesanales, por lo que se consideraria
un aporte de informacién importante para futuras investigaciones. También es importante
mencionar que esta investigacion tiene como objetivo aportar a los posibles beneficiarios,
dado que con los resultados de la investigacion se puede conocer al consumidor de ferias
y consecuentemente se pueden aplicar estrategias que ayuden a la mejor difusion, a la
mayor afluencia de consumidores y a su vez se genere mayor produccion y ventas en las

ferias artesanales del Distrito.



1.6 Objetivos

1.6.1 Objetivo general
Identificar el comportamiento del consumidor en las ferias artesanales permanentes del

Distrito Metropolitano de Quito durante el periodo Abril — Septiembre del 2016

1.6.2 Objetivos especificos

e Determinar las motivaciones del comportamiento del consumidor que acude a las

ferias artesanales realizadas en el DMQ

e Determinar el perfil del consumidor de ferias artesanales permanentes del DMQ

e Descubrir los medios por los cuales el consumidor se informa o conoce de las ferias

artesanales realizadas en el DMQ

e Explicar el proceso de decision de compra del consumidor en las ferias artesanales
del DMQ

e Plantear una propuesta de realizacion de ferias como herramienta estratégica de

marketing



CAPITULO Il

MARCO TEORICO

La presente investigacion analiza el comportamiento del consumidor en ferias
artesanales, en este sentido es fundamental tomar algunos parametros que sirvan como
ejes conceptuales para apoyar la investigacion. Teorias que sirvan de guia para entender
el comportamiento del consumidor en estas ferias, basados en conceptos relevantes,
tomando en cuenta que el comportamiento del consumidor es cambiante, interesante,
predecible y en ocasiones impredecible, es importante partir de factores que ayuden al
desarrollo de la investigacion y por ende al entendimiento de su comportamiento en estos

eventos realizados en el Distrito Metropolitano de Quito.

2.1 Teorias de soporte

2.1.1 Teoria del Comportamiento del Consumidor

(Solomdn, 2008) Define el comportamiento del consumidor como “el estudio de los
procesos que intervienen cuando una persona o grupo selecciona, compra, usa o desecha
productos, servicios, ideas 0 experiencias para satisfacer necesidades y deseos” (p.7)

(Kanuk, 2005) Define el comportamiento del consumidor “como el comportamiento
que los consumidores muestran al buscar, comprar, utilizar, evaluar y desechar los
productos y servicios que, consideran, satisfaran sus necesidades” (p.8)

(Rivera & De Garcillan, 2007) Definen el comportamiento del consumidor “como el
proceso de decision y la actividad fisica que los individuos realizan cuando buscan,
evallian, adquieren y usan o consumen bienes, servicios o ideas para satisfacer sus
necesidades” (p.148)
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El Comportamiento del consumidor es un proceso enfocado en la toma de decisiones,

por medio de recursos que el consumidor tiene disponible, como son el tiempo, el dinero
y el esfuerzo que conlleva adquirir un producto, aunque en sus primeras etapas se le
denominaba comportamiento de compra, en la actualidad se denomina comportamiento
del consumidor ya que se lo reconoce como un proceso continuo y que no se da
especificamente solo cuando se realiza la transaccion de intercambio dinero-producto, en

este proceso se incluye las siguientes preguntas:

¢Qué compran?

- ¢Por qué compran?

- ¢Cuando lo compran?

- ¢Dbnde lo compran?

- ¢Con qué frecuencia lo compra?
- ¢Cuan a menudo lo usa?

- ¢Coémo evalian después de la compra?

Por medio de estas preguntas se evallUa el comportamiento que tiene el consumidor.
Esta teoria abarca al consumidor personal, como el consumidor organizacional, siendo el
primero el que tiene que ver con la compra de bienes y servicios para consumo personal
y el segundo para las empresas con o sin fines de lucro, pero para esta investigacion el

enfoque esté centrado en el consumidor personal.

Como lo afirma (Kanuk, 2005) “el campo comportamiento del consumidor se origino
en el concepto del marketing, dentro del area de negocios, que se desarroll6 en la década
de 1950” (p.9)

Por lo que es importante considerar que el desarrollo del concepto del marketing que
ha originado el concepto del comportamiento del consumidor y todo su estudio, debido a
que el término se origind en el concepto de marketing, el enfoque del comportamiento del

consumidor tiene que ver con la basqueda de la rentabilidad, teniendo en cuenta a la
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produccion, al producto y a la venta y es importante ya que al analizar el comportamiento

se determina como satisfacer al consumidor, en si, en todo el proceso de toma de

decisiones.

Ya teniendo claro el concepto y lo que abarca el comportamiento del consumidor, esta
teoria considera, de manera general dos factores: internos y externos; los internos
referentes al proceso psicolégico mediante las funciones psiquicas superiores y los
externos a la influencia del contexto socio-econémico cultural y social que rodea al
consumidor; en cuanto al tema de investigacion, el consumidor cuando visita las ferias
artesanales se involucra a través de estos dos factores de manera indisoluble y se incluyen
al momento de preguntarse, qué busca, por qué compra, como evalla sus opciones, cual
es su proceso de compra. Sin embargo, dentro del proceso de adquisicion, unas se pulsan
mas que otras; en esta teoria en particular intervienen los factores internos de manera

significativa y que a continuacion se describe:

- Percepcién

(Solomon, 2008) Define a la percepcion como “el proceso por medio del cual la gente
selecciona, organiza e interpreta sensaciones” (p. 49)

Los sistemas sensoriales son los que proporcionan las sensaciones, es decir que existe
un estimulo sensorial, la informacién se recibe por medio de varios canales, como son los

cinco sentidos, esta informacién inicia el proceso de percepcion y consta de tres etapas:

1. Exposicion
2. Atencion
3. Interpretacion
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( ) ( )
Estimulos Sensoriales Receptores Sensoriales
« Iméagenes > ( Ojos )
+ Sonidos > | « Oidos
* Olores > | « Nariz
+ Sabores > | < Boca
* Texturas > | < Piel
; N
Estimulos Receptores - . L
Sensoriales Sensoriales Exposicion Atencion Interpretacion

Figura 1 Proceso de percepcion

Las sensaciones son la respuesta a los receptores sensoriales, que son los 0jos, oidos,

nariz, boca y piel a los estimulos que pueden ser, el sonido, los olores entre otros.

- Exposicion

La exposicion se da cuando un estimulo altera a los receptores sensoriales del
consumidor, aungue solo algunos estimulos son percibidos por el consumidor, es decir
que no se concentran en todos e incluso se puede ignorar algunos mensajes y no importa
el tiempo de exposicién por lo que somos capaces de percatarnos de estimulos si

decidimos hacerlo. (Solomon, 2008)

- Atencion

La atencion representa el grado de actividad que se le dedica a un estimulo; se puede
poner atencion a ciertos estimulos y esto se llama seleccion perceptual, lo que conlleva a
decir que el consumidor realiza una eleccién de los estimulos que desea percibir para
evitar la abrumacion. Existen factores personales de la eleccion que determinan el proceso
de decision, la experiencia es el resultado de adquirir y procesar una estimulacion a través

del paso del tiempo.
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La alerta perceptual esté ligada a las necesidades actuales que tiene el consumidor y

por lo tanto representa un factor de eleccién ya que si es consciente de una necesidad

presta mayor atencion a los estimulos que le pueden ayudar a cubrir esas necesidades.

La defensa perceptual es lo opuesto a la alerta perceptual y representa lo que los

consumidores en verdad desean ver y bloguean lo que no quieren ver, es decir que si un
estimulo amenaza es probable que no se procese 0 a su vez sea distorsionado para que sea

un poco mas aceptable.

La adaptacion tiene que ver con el grado en que los consumidores notan un estimulo a
lo largo del tiempo, es decir que ya no ponen atencion al estimulo porque les resulta
familiar, es decir que el consumidor se habitua al estimulo.

Los factores de seleccidn de estimulos estan ligados a la caracteristica del estimulo, los
cuales pueden ser tamafio, color, posicion y la novedad del estimulo, lo que representa

para el consumidor factores de seleccion.

- Interpretacion

La interpretacion tiene que ver con el significado que se les da a los estimulos
sensoriales, por lo tanto, cada consumidor difiere lo que percibe y también de los
significados que dan a los estimulos. El significado que se asigna a los estimulos esta

basado en un conjunto de creencias que tiene el consumidor.

Es importante conocer cudles son los estimulos sensoriales que percibe el consumidor
de las ferias artesanales, esto ayudara a determinar qué proceso de percepcion sigue el
consumidor. Determinar cuales son los estimulos, qué sensaciones provocan respuesta en
los sentidos de los consumidores, sin duda ayudan a la formulacion de estrategias para
Ilegar de mejor manera al consumidor de ferias; claro este punto visto desde el lado
mercadoldgico.
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Otra de las teorias que enfatiza los factores internos es la conductual y que se explica

a continuacion:

- Motivacion Humana
Segun (Solomén, 2008) la motivacion “son los procesos que hacen que las personas se
comporten como lo hacen y surgen cuando aparece una necesidad que el consumidor

desea satisfacer”

Debido a que se activa una necesidad se produce un impulso en el consumidor el cual
busca satisfacer o eliminar la necesidad, esta activacion se denomina impulso y tiene que
ver con la magnitud de tension que experimenta el consumidor y por el cual tiene una
urgencia para poder satisfacerla. Se consideran dos tipos de necesidades, las cuales son:

- Utilitaria. - es cuando el consumidor busca algo funcional o practico, es decir que
desea obtener un beneficio que le resulte til.
- Hedonista. - es una necesidad de obtener una experiencia que contenga respuestas

emaocionales.

Existen factores personales y culturales para que se sienta un deseo, el deseo segun
(Solomédn, 2008) es la “manifestacion de una necesidad” y dado que el consumidor
persigue satisfacer la necesidad o eliminarla, busca una ruta la cual puede estar
determinada por los factores culturales y personales, cuando se alcanza la meta se reduce
la tensiébn emocional y consecuentemente disminuye la motivacion, lo cual es

momentaneo.

Aungue la motivacion tiene un concepto muy complejo debido a todo lo que puede
abarcar, se considera a la motivacion como una fuerza que empuja al consumidor, pero es
el consumidor el que determina direccion que va a tomar para reducir la tension
emocional. Ahora bien, hay que considerar también a la fuerza motivacional, que se da

cuando el consumidor gusta energia para conseguir o alcanzar una meta. (Solomén, 2008)
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Tabla 1

Factores que influyen en el consumidor

Culturales Sociales Psicoldgicos Personales
Nivel Cultural Grupos de Motivacion Edad y fase de
referencia ciclo de vida
Subculturas Familia Aprendizaje Ocupacion
Clase social Roles Percepcion Estilo de vida
Estatus Convicciones y Circunstancias
actitudes economicas

Personalidad

Se considera que estos factores influyen en el consumidor, debido que estos factores
estan inmersos en la vida del consumidor y su entorno, por ejemplo en el caso de la clase
social, el consumidor que visita una tienda prestigio en un centro comercial para adquirir
ropa no es ¢l mismo que visita el centro de Quito “Ipiales” para adquirir ropa, es por ello
que la clase social influye en las preferencias de compra del consumidor; todos estos
factores estan ligados entre si, ya que si seguimos con el ejemplo anterior, un consumidor
de clase social media-alta o alta tiene un estilo de vida diferente al de una clase social alta,
por ende sus decisiones se ven afectadas. Los factores psicologicos tienen que ver con la
motivacion, con la necesidad de satisfaccion, pero a la vez con lo aprendido de acuerdo a
la experiencia adquirida. Es asi que los factores pueden determinar el comportamiento del
consumidor. (Colet & Polio, 2014)

Todos los factores tienen su grado de importancia, pero en esta ocasion se hace énfasis
en la motivacion humana, debido a que envuelve los motivos por los cuales el consumidor

se comporta de una u otra manera.
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2.1.2 Teoria conductual del aprendizaje

Las experiencias de las personas tienen que ver con la retroalimentacién que han
recibido durante toda su vida, es por ellos que los consumidores responden a marcas,
canciones publicitarias u otros estimulos relacionados al marketing, ademas que los
consumidores como los individuos en general aprenden que los actos originan
recompensas o castigos. Por ejemplo, los consumidores que reciben elogios por la eleccion

de productos, estan mas propensos a adquirirlo.

Estimulo >_ > Respuesta

g _

Consumidor
Figura 2 Condicionamiento Clasico

- Condicionamiento clésico

Este condicionamiento se da cuando un estimulo produce una respuesta y este aparea
con otro estimulo que al principio no producia un estimulo por si solo y con el tiempo el
segundo estimulo causa una respuesta ya que esta asociado con el primer estimulo. Este
condicionamiento fue investigado por el fildsofo Ivan Pavlov, quien realizé experimentos
en animales y que explico este fendmeno en perros. Pavlov fue quien indujo un
aprendizaje condicionado de forma clasica cuando apareo un estimulo que fue una
campana (sonido) con otro estimulo que provoco salivacion en los perros, que fue polvo
de carne que coloco en los hocicos. Es asi que el estimulo de carne era un estimulo
incondicionado (EI) porque era capaz de producir estimulos por si solo y la campana era
un estimulo condicionado (EC), ya que este sonido no provocaba ningun estimulo por si

solo, de tal manera que al juntarlos se produjo una respuesta condicionada (RC).
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Por lo tanto, el condicionamiento clasico tiene tres componentes:

1. Estimulo condicionado
2. Estimulo incondicionado

3. Respuesta condicionada

Y ademas se deben considerar tres aspectos de condicionamiento:
1. La repeticion
2. Generalizacion de los estimulos

3. Discriminacion entre los estimulos

Como lo investig6 Pavlov, estos aspectos juegan un papel importante para la
demostracion del condicionamiento clasico, por lo que la repeticion incrementa el
aprendizaje y por lo tanto mientras mas exposicion haya, existe mayor sensibilizacién
hacia una marca, esta la relacion que se hace desde el punto de vista de Marketing. Pero
hay que tomar en cuenta que si se excede en la repeticion se cae en un desgaste

publicitario.

Es importante entender que el consumidor es un ente de aprendizaje y como tal puede
estar expuesto a estimulos donde puede estar condicionado para obtener una respuesta
deseada. Aunque este condicionamiento no influye en la investigacion de manera directa
es importante mencionarlo para poder comprender el condicionamiento instrumental, que

es el que tiene mayor influencia en esta investigacion.

- Condicionamiento Instrumental

Este condicionamiento también Ilamado operante, se da cuando se aprende a
desempefar conductas que producen resultados positivos y asi evitar los que producen
resultados negativos. El Psicdlogo Skinner fue quien demostrd los efectos de este
condicionamiento al ensefiar a animales a bailar, jugar ping-pong a realizar otras

actividades al recompensarlos de forma sistematica por las conductas deseadas. Este
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condicionamiento genera respuestas voluntarias, al contrario del condicionamiento

clasico. (Solomdn, 2008)

Este aprendizaje se da cuando hay una recompensa luego de una conducta deseada. Los
consumidores con el tiempo pueden asociar los productos o servicios con recompensas,
por lo que eligen productos que cubran sus necesidades y que los hagan sentir bien. Este
tipo de condicionamiento se puede dar basicamente de cuatro formas:

1. Reforzamiento positivo. - en este reforzamiento se da una recompensa en la que la

respuesta del consumidor se fortalece y la conducta deseada se aprende.

2. Reforzamiento negativo. - con este reforzamiento también se obtiene una respuesta y
una conducta se aprende, sin embargo, dicha conducta se aprende con algo que no tiene,

es decir que el consumidor aprende evitando situaciones desagradables.

3. Castigo. - tiene que ver con aprender a no repetir conductas, es asi que, si el
consumidor tiene un producto o un servicio, pero al usar es objeto de burlas, el

consumidor aprende a no repetir lo que ocasiond su malestar.

4. Extincion. - cuando el resultado que se obtiene deja de ser positivo se da una extincion
entre el estimulo y la respuesta, es asi que la conexion se rompe. Por lo tanto, el
reforzamiento positivo y negativo deben fortalecer un vinculo futuro entre la respuesta
y el resultado de una conducta aprendida debido a la experiencia placentera, también
hay que tomar en cuenta que el vinculo futuro se puede debilitar en casos de castigo o
de extincion ya que provoca una experiencia desagradable.

La aplicacion de este condicionamiento funciona en los consumidores cuando estos son
recompensados o castigados por la decision de compra, es por ello que existe el
reforzamiento de consumo que ayuda a crear vinculos futuros con el consumidor. Se puede

reforzar la conducta del consumidor con actos simples como un saludo, agradecimiento
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por su visita o compra, es decir que el reforzamiento no siempre esta ligado a obsequiar

cosas materiales, sino que también tiene que ver con la atencion.

Debido a que este condicionamiento se basa en las recompensas o castigos, influye de
manera importante para esta investigacion, ya que al realizar la investigacion de campo se
podra determinar si existen reforzamientos positivos o negativos en el consumidor, si este
los percibe y si la conducta deseada es aprendida. Cabe destacar que la conducta deseada
no es objeto de esta investigacion, ya que lo deseado lo compete a los artesanos y
organizadores de las ferias. Aunque es facil darse cuenta lo que buscan los artesanos al
exhibir sus productos, (venta de productos), esta investigacion no contrasta lo que quiere
el artesano y las estrategias aplicadas en los stands con el comportamiento del consumidor
en si. Sin embargo, es de vital importancia conocer el comportamiento del consumidor
para aplicar la propuesta de mejora en las ferias, y que las mismas sean vistas como una

estrategia de marketing.

Por otra parte, la teoria del impulso denota pertenencia a los factores internos, aunque

involucra de manera importante factores externos como veremos a continuacion:

2.1.3 Teoria del impulso

Esta teoria esta enfocada en las necesidades biolégicas, y donde el consumidor busca
disminuir la tensién emocional, la activacion se da por el impulso y esto se Ilama estado
desagradable, mercadologicamente hablando el estado desagradable tiene que ver con las
necesidades no satisfechas, por ejemplo cuando una persona esta de mal humor por no
poder compra un nuevo automovil, este estado desagradable se eliminara cuando se haya
llegado a la meta y una vez que se consiga el equilibrio llamado homeostasis. (Solomén,
2008).
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Esta teoria tiene que ver con la satisfaccion de alcanzar la meta o necesidad, pero esta

ligada a la conducta y consecuentemente al proceso de aprendizaje. Para esta investigacion
se busca entender si el consumidor de ferias se encuentra en un entorno donde lo empujan

a hacer visitas a ferias 0 a adquirir productos artesanales solo por impulso.

2.1.4 Teoria de las expectativas

Esta teoria tiene que ver con la conducta, con la fuerza que la impulsa, en este caso
tiene que ver con las expectativas que se tiene al adquirir productos, es decir con los
resultados que el consumidor desea, ya que la adquisicién se da por las consecuencias
positivas del producto hacia el consumidor, es decir que el impulso en esta teoria toma en
cuenta a los procesos fisicos como los cognoscitivos. (Solomon, 2008).

Para esta investigacion se considera esta teoria debido a que es importante saber si el
consumidor tiene expectativas al asistir a ferias, determinar si cuando las visita a generado
una experiencia de aprendizaje que le hara volver o por el contrario le dejara una mala

experiencia que le haga desistir de ir a ferias.

2.2 Marco referencial

Para el desarrollo de la presente investigacion, se ha tomado como referencia otras
investigaciones realizadas en varios paises, que permiten tener un mejor panorama de lo
gue desea buscar, considerando que el comportamiento del consumidor ha generado
infinidad de investigaciones, se han tomado en cuenta las que tienen relevancia por su
contenido directo o indirecto con las ferias artesanales, aunque la mayoria de
investigaciones sobre el comportamiento del consumidor podrian aportar a esta

investigacion se han considerado solo algunas por efectos didacticos.
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2.2.1 Investigaciones y Ferias

e México

A lo largo de los afios se han realizado varias investigaciones sobre el comportamiento
del consumidor en varios campos o sectores, investigaciones que permite enriquecer
investigaciones futuras, como la denominada “Factores que influyen en el
comportamiento del consumidor” realizada en México, en la que se plantea que el
comportamiento del consumidor tiende a ser variable y que se ha definido como proceso
de actividades que realizan las persona para buscar, comprar, evaluar y disponer de un

bien para satisfacer sus necesidades. (Ponce, Besanilla, & Rodriguez, 2012)

En este trabajo se hace hincapié, en que el consumidor es una parte esencial para las
empresas, por lo tanto, es importante analizar su comportamiento para mejorar su
rentabilidad y provocar satisfaccion con los productos ofertados. EL enfoque del
comportamiento del consumidor se da en la forma en que los consumidores toman sus
decisiones y que en este proceso gastan los recursos que disponen, pero ademas existen

factores que también influyen en este proceso.

e Colombia

La siguiente investigacion que se ha tomado como referencia es la realizada en
Colombia, denominada Estudio del consumidor de Neo-Artesanias en ferias en la que se
determing los tipos de consumidores que visitan una feria artesanal, los cuales se clasifico

en 6 tipos, siendo estos los siguientes:

- Tipos de Consumidores

a. Acompafantes. - normalmente los acompafiantes estan entre los 17 a 30 afios
aproximadamente, que visitan las ferias con novias, o madres. Esta investigacion
determina que los acompafiantes estan en la feria por obligacion, por lo tanto,

desconocen de los productos artesanales ofertados, pero si adquieren productos son



21
regalos para sus acompafantes, ya que si reconocen la belleza de las artesanias.

También se consider6d a visitantes que han acompafiado a sus esposas y que

generalmente les interesa mas la gastronomia que se oferta en la feria.

b. Antojados. - estos consumidores asisten a las ferias generalmente porque buscan
diversion en la ciudad y en temporada ferial, ademas este tipo de visitantes buscan
articulos de joyeria o decoracion para el hogar, tienen conocimiento de las artesanias y

consideran que los articulos pueden resultar algo costosos.

c. Los concretos. - este tipo de visitantes, van a las ferias en busca de objetos especificos,
los cuales pueden ser articulos de decoracion, mobiliarios o accesorios porque pueden
estar conscientes de lo que pueden encontrar en las ferias, reconocen la belleza de las
artesanias y tienen claro el porqué del precio, generalmente este tipo de consumidores

son mujeres de 16 afios en adelante.

d. Aficionados. - Estos visitantes por lo regular son mujeres de un estrato socioeconémico
alto, que buscan objetos que les llame la atencién y que generalmente no les importa el
precio, ademas pueden ser articulos para su uso propio como para regalar, consideran
que con articulos originales y de calidad, aunque la adquisicion de estas artesanias son

mas por moda que por estilo propio.

e. Entendidos. - En general estos visitantes son mayores a 23 afios graduados o
estudiantes que tienen afinidad al arte y a personas de estratos socioeconomicos altos
y con interés en el arte y la cultura, ademas de asistir a las ferias para adquirir
productos también quieren disfrutar de las actividades que se realizan.

f. Familiares. - son visitantes que van desde nifios hasta adultos mayores, les interesa la
gastronomia y disfrutar de la feria, adquirir productos por gusto y les interesa todas las
artesanias ofertadas. (Gémez, 2009)
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e Espafa

En la investigacion denominada Analisis del comportamiento del consumidor:
egoismo, altruismo, cooperacion y otras posibles motivaciones sociales, el autor explica
que el consumidor busca maximizar su utilidad al repartir los recursos que dispone en el
consumo de los diferentes bienes o servicios que considera necesarios, como el precio
determina una restriccion presupuestaria, se considera que este proceso de decision del

consumidor busca maximizar el presupuesto que tiene disponible. (Aguado, 2012)

En este trabajo se explica que existen varias motivaciones que lleva a los consumidores
a actuar de determinada manera, tanto para maximizar la renta propia como la ajena, y es
aqui donde se incluye al altruismo y el cooperativismo, como renta de los demas, vy al
individualismo y lo competitivo como renta propia de cada consumidor. Dependiendo de
la variedad de estas motivaciones, el individuo/consumidor ejecuta estrategias que le
permitan cubrir sus necesidades, pero ademas maximizando su renta, que no
necesariamente son para el propio provecho sino puede decidir actuar en favor de los

demas.

EL altruismo es un factor importante considerado en este trabajo, y se determina que
son las motivaciones que llevan actuar en razén del bien de otros sin esperar nada a
cambio, las cuales se pueden dar en situaciones de cooperacion, la cual puede resultar muy
costosa 0 menos costosa, dependiendo de las consideraciones que tenga la persona
altruista.

En consideracion al comportamiento del consumidor que esta influido por varios
factores que afectan la conducta del mismo, se acepta que también existe la necesidad de
ayuda y cooperacion, en relacion a las ferias es importante investigar si los consumidores
que visitan estas ferias lo hacen por maximizar su propia renta, o por aportar en algo a los
artesanos o emprendedores, es decir que el comportamiento esta ligado a realizar un bien
propio o al bien por los demas. Por lo tanto, se debe evaluar el comportamiento del

consumidor en ferias, determinando los factores influyentes, tanto externos como internos.
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La siguiente investigacion denominada “Los valores de los consumidores y las
preferencias en el comportamiento de ir de compras” los autores buscan detectar si los
valores de los consumidores influyen en el comportamiento del consumidor al ir de
compras. En esta investigacion se analiza que el “ir de compras” es diferente de “hacer la
compra”, siendo el primero una actividad en la que el consumidor visita lugares
comerciales sin un objetivo fijo de lo que comprard y la segunda si establece la accion de
adquirir un producto fijo. Por lo que “ir de compras” se establece como una actividad en
la que el consumidor dispone de tiempo libre, donde comprara productos o simplemente

paseara sin adquirir nada.

Segun esta investigacion el “ir de compras” es un efecto de interrelacion entre los
factores culturales, sociales, caracteristicas personales con las caracteristicas pictogréaficas
como son los valores y también el estilo de vida. Se considera que el “ir de compras”
puede representar una forma de informarse sobre nuevas tendencias, asi como también de

adquirir experiencia social.

Como se menciona en la investigacion, los valores representan una parte fundamental
en la vida humana y pueden condicionar el comportamiento humano, como por ejemplo
el consumo hedonista, la tradicion, la conservacion, son solo unos cuantos valores que
pueden afectar el ir de compras. Tomando como referencia esta investigacion, sirve de
aporte para determinar si existen valores que influyan en comportamiento del consumidor
de ferias, y también se podra obtener resultados si los consumidores van de compras a las

ferias o van a compran. (Sarabia & De Juan, 2009)

e Ecuador

En el pais se desarrollan actividades en beneficio de los artesanos, emprendedores,
creativos y demas, con el afan de dar a conocer sus productos y mejorar la productividad
del pais. Aunque en el pais se realizan estas actividades o eventos publicos, también es

importante mencionar que la investigacion del comportamiento del consumidor en ferias
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ha sido muy poca, ya que los estudios confiables arrojan resultados encaminados al sector

artesanal, nivel de aceptacién de productos artesanales y demas. Para encaminar esta
investigacion al objetivo planteado, se tomo la investigacion denominada “Andlisis de la
dindmica entre las redes productivas microempresariales artesanales de la ciudad de
Quito con el eje productivo y solidario del Plan Metropolitano de Desarrollo del DMQ ”
donde se aborda las actividades que realiza el Municipio de Quito en pro de los artesanos,

ademas se afirma que las ferias permiten la integracion en funcion de un bien comuan.

Las ferias realizadas a cargo del Municipio buscan crear espacios donde los artesanos
estén capacitados para la exposicion de sus productos, para presentar al consumidor
productos de calidad que generen cultura en los ecuatorianos y que quieran adquirir “lo
nuestro”, ya que si los productos son de calidad pueden competir perfectamente con

productos importados.

Esta investigacion permite conocer la forma en que estan relacionadas las redes
artesanales, los beneficios que se obtienen, asi como los aspectos negativos a la hora de
participar en una feria artesanal. Cuando se habla de aspectos negativos la investigacion
se refiere a que el artesano no obtuvo la rentabilidad que esperaba o que no cumpli6 con
sus expectativas, en este ultimo punto cabe mencionar, que en muchos de los casos las
ferias no alcanzan sus objetivos porque no conocen a su consumidor ideal. Por lo que el
presente estudio permite conocer al consumidor de tal modo que sirva de ayuda para la
mejor ejecucion de ferias, sirviendo como aporte para artesanos y realizadores de ferias.
(Lucero, 2014)

2.2.2 Factores influyentes en la toma de decisiones
- Factores culturales. - tienen que ver con el conjunto de valores, percepciones, deseos

y comportamiento que son aprendidos en la sociedad, puede ser por la familia o el
entorno en el que se desarrolla y los que el individuo considera importante.
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Factores sociales. - En este factor la clase social juega un papel importante, porque su

comportamiento se ve influido por la familia o el grupo de amigos al que pertenece.
Cuando se habla de familia se considera a un grupo de referencia muy influyente para
la toma de decisiones y es por ello que para determinados productos se busca llegar al
lider, como es el caso de productos de limpieza, por ejemplo, se considera a la ama de
casa como lider de opinidn y se enfoca en hacer llegar el mensaje a las amas de casa

facilitandole el trabajo en el hogar.

Factores personales. - este factor tiene que ver con las caracteristicas personales de
cada individuo/consumidor, por ejemplo, la edad, profesion, situacion econémicay el
estilo de vida que lleva el individuo. Por ejemplo, si se percibe un producto como un
bien que mejoraré la imagen propia del individuo, probablemente se considere a este

factor como estable y duradero, lo que ayudaria a la toma de decisiones.

Factores psicologicos. - en este trabajo se consideran principales a la motivacion,
percepcion, aprendizaje, creencias y actitudes, ya que de estos factores depende la
respuesta que dara el consumidor ante determinados productos que se oferte en el

mercado.

2.2.3 Motivacion

La motivacion es un factor que impulsa el comportamiento de los individuos para la

obtencion de algo y estda muy ligada a las necesidades que se tiene, cuando se habla de

necesidades se toma como referencia a la piramide de Maslow, que de cierto modo explica

las necesidades que tienen el ser humano y lo que les impulsa en un momento especifico.

Maslow jerarquiza cada necesidad en categorias y afirma que cada individuo primero

busca satisfacer las necesidades reconocidas como importantes, que en este caso son las

fisioldgicas, después las de seguridad, y cuando se siente seguro, busca satisfacer la

necesidad de aceptacion social, como el afecto y amistad, seguidamente busca satisfacer

las necesidades de autoestima que tiene que ver con el éxito y confianza, para finalmente
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cubrir necesidades de autorrealizacion. Es decir que no se puede satisfacer necesidades

fisiolGgicas, para luego buscar satisfacer las de autoestima, esta piramide tiene un orden.

Esta teoria explica la influencia de la motivacion para consumir bienes o servicios, pero
bajo esta piramide de necesidades. (Ponce, Besanilla, & Rodriguez, 2012) Cada factor
tiene su grado de influencia en el proceso de decisiones que tiene el consumidor y debido
a que estos factores influyen resulta que el comportamiento es cambiante, por lo que es
necesario saber y conocer las necesidades del consumidor, lo que permitira mejorar la
eficacia en los negocios y la mercadotecnia, es decir a lo relacionado con el producto,

venta, publicidad, calidad, precio, distribucion entre otras.

2.2.4 Ferias realizadas por ConQuito

Como ya se menciond anteriormente una de las ferias mas importantes de las que
realiza ConQuito, es la denominada “Texturas, colores & sabores”, de la cual se ha
proporcionado informacion, donde constan las encuestas aplicadas en la 7ma edicion de

esta feria.

En la 7ma edicion de la Feria Texturas, Colores & Sabores que se realizo del 10 al 13
de diciembre del 2015, en el Centro de Eventos Bicentenario, en la cual participaron 137
artesanos donde se ofertaron gran variedad de productos, distribuida en ocho areas de

exposicion, las cuales son:

Alimentos

Arte e imagineria
Decoracidn e iluminacion
Joyeria y bisuteria

Moda y accesorios

Salud y bienestar

Regalos y reciclaje

o N o o B~ W N P

Musicales y juguetes
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Se realiz6 398 encuestas a los visitantes de la feria, la cual arrojo los siguientes

resultados:

Tabla 2

Resultados encuesta ConQuito-Texturas, Colores & Sabores

Variables Resultados

Edad El 40% de los visitantes estan entre los 18 a 30 afios de edad.

Género El 61% de los visitantes son de género femenino.

Capacidad EIl 96% de los visitantes no posee capacidades especiales

especial

Innovacién  El 93% de los visitantes encontro productos innovadores o exclusivos.

Medios El 26% de los visitantes se entero de la feria por medio de redes sociales
seguido del 23% que se enterd por medio de television.

Adquisicién EIl 77% de los visitantes adquirié productos en la feria.

Precio El 76% de los visitantes considera que los precios estan acorde al
mercado.

Categorias  EIl 17% de los visitantes considera mas atractiva a la categoria Arte e

de producto

Atraccion

Imagineria, seguido del 15% de Decoracidn e lluminacion.
El 58% de los visitantes considera que el centro de atraccion fueron los

productos.

Fuente: (ConQuito, 2015)

La encuesta recoge sugerencias y comentarios importantes para esta investigacion, ya

que demuestra lo que el consumidor busca o desea. Las principales se detallan a

continuacion:

1. Mayor difusion

2. Stands de tecnologia
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3. Letreros de productos en espafiol, considerando que son productos ecuatorianos

4. Data fast para pagos con tarjeta de débito o crédito

La siguiente feria realizada por ConQuito se denomina “Galeria Artesanal”, esta feria
se ha realizado durante 2 afios, 2015-2016, orientado hacia productores artesanales, en
colaboracién con la empresa privada para la promocién y comercializacién de productos.
Esta feria se la realiza por el dia de la madre, y los datos presentados pertenecen a la Il

edicion, con 60 expositores distribuidos en las siguientes categorias:

Alimentos procesados
Decoracion
Joyeria y bisuteria

Moda y accesorios

a > W DN

Regalos y jardin

Se realizd6 100 encuestas a los visitantes de esta feria, la cual arrojo los siguientes

resultados:

Tabla 3

Resultados encuesta ConQuito-Galeria Artesanal

Variables Resultados

Edad El 36% de los visitantes se encuentra en el rango de 30 a 45 afos de
edad.

Género El 52% de los visitantes pertenece al género femenino.

Capacidades EI 100% de los visitantes no posee capacidades especiales

Especiales

Medios El 83% de los visitantes fueron visitantes del centro comercial donde se
realizo la feria

Innovacién  El 96% de los visitantes entrd producto innovadores o exclusivos.

'Y

Continda I
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Calidad El 99% de los visitantes considera que los producto presentados en la

feria son de calidad.

Atencién El 78% de los visitantes califica a la atencion de los expositores como
muy buena y el 19% como buena.

Adquisicién  El 100% de los visitantes adquirié productos en la feria.

Precio El 95% de los visitantes considera que los precios estan acordes al
mercado

Atraccion El 77% de los productos considera que lo més atractivo fueron los

productos
Fuente: (ConQuito, 2016)

La encuesta recoge sugerencias y comentarios importantes para esta investigacion, las
principales se detallan a continuacion:
1. Mayor difusion con dos semanas de anticipacion

2. Mejor eleccion del lugar

La siguiente feria realizada por ConQuito se denomina “Ecoramos”, la cual fue
identificada durante el proyecto de Texturas, Colores y Sabores, en la cual se detectd a la
Semana Santa como un nicho potencial para exposicion de ferias; se considero la carga
religiosa de esta temporada con mayor notoriedad en el centro histérico, por lo que se
realizo en la Plaza de San Francisco.

Aunque en un principio quien realizaba esta feria era Quito-Turismo, pero desde este
afio 2016 la realiza ConQuito, siendo esta la tercera edicion de la Feria Ecoramos, debido
al potencial productivo que encierra. En esta feria se crea alianzas con el Ministerio de
Industrias y Productividad (MIPRO), a través de la Direccion Nacional de Artesanias, en
esta tercera edicion se incluyd la categoria de dulces tradicionales de temporada y se

mantuvo las alianzas antes mencionadas.

Los sectores participantes fueron:
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1. Regalos y reciclaje

2. Alimentos

3. Dulces Tradicionales

Se realiz6 60 encuestas a los visitantes de la feria, las cuales arrojaron los siguientes

resultados:
Tabla 4

Resultados encuesta ConQuito-Ecoramos

Variables Respuesta

Edad El 38% de los visitantes se encuentra en el rango de 46 a 65 afios de
edad

Género El 66% de los visitantes pertenecen al género femenino

Capacidades
Especiales
Medios

Innovacion
Calidad

Atencion

Adquisicién

Precio

Atraccioén

El 97% de los visitantes no posee capacidades especiales

El 57% de los visitantes se enteraron por otros medios, mientras que el
36% de los visitantes se enterd por television

El 97% de los visitantes encontrd productos innovadores o exclusivos
El 95% de los visitantes considera que los productos presentados son de
calidad

El 65% de los visitantes califica la atencion de los expositores como
excelente, el 31% como buena tan solo el 4% la califica de regular a
malo

El 72% de los visitantes adquirié productos durante la feria.

El 81% de los visitantes consideran que los precios estan acorde al
mercado

El 53% de los visitantes consideran que lo mas atractivo fueron los

productos.

Fuente: (ConQuito, 2016)
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En esta encuesta también se recoge sugerencias y comentarios importantes para esta

investigacion, las principales se detallan a continuacion:

1. Mejor eleccion del lugar
2. Mayor difusion

3. Variedad de productos
4. Técnicas de ventas

2.3 Marco conceptual
e Altruismo:

Segin (Campbell, 1983) determina “un altruismo débil, que mostraria los
comportamientos que benefician mas a otros individuos que a la propia persona que
presenta dicho comportamiento, y un altruismo fuerte, que seria un comportamiento que

beneficia a los demas, aun cuando sea a costa del propio bienestar.”

e Artesanias:
Segln (Larrain & Baixas, 2010) es la forma de expresion de la cultura en un pueblo,
es la técnica manual creativa por medio de la cual se producen, individualmente, bienes y

servicios

e Conducta del consumidor:
(Henry, 1999) Se refiere a la conducta del consumidor como “un conjunto de actos,
procesos Y relaciones sociales mantenidas por individuos para obtener uso y experiencia

constante con productos, servicios y otros recursos”

e Estudio del comportamiento del consumidor:
(Kanuk, 2005) Lo define como “Un estudio de como los individuos toman decisiones
para gastar sus recursos disponibles, (tiempo, dinero, esfuerzo) en asuntos relacionados

con el consumo.”
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e Feria:

Segun (Navarro, 2001) es una “instalacion donde se exponen los productos de un solo
ramo industrial, o comercial como libros, muebles, juguetes, etc., para su promocién o
venta”

e Feria artesanal:

Segun (Saumett, 2011) Son los eventos tradicionales de los pueblos, en ellas se muestra
avances alcanzados en los productos tipicos, se reconocen como sititos de concentracion
de venta de bienes artesanales

(ConQuito, 2015) Explica que ferias artesanales son “actividades que se realizan en
espacios publicos para promover la comercializacion de productos artesanales

innovadores y de calidad.”

e Motivacion:
Segun (Diaz, 1996) “es el estado emocional que se genera en una persona como

consecuencia de la influencia que ejercen determinados motivos en su comportamiento”

e Percepcion:
Es el proceso por el cual el individuo selecciona, organiza e interpreta estimulos para
construir una pintura significativa y coherente del mundo. EI consumidor toma decisiones

basadas en lo que percibe mas que en realidad objetiva. (Kotler & Armstrong, 1999)

e Consumo hedonista:
Segln (Solomodn, 2008) tiene que ver con “los aspectos multisensoriales, emocionales

y de fantasia” y los consumidores son los que interactian con estos aspectos.
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CAPITULO I

MARCO METODOLOGICO

3.1 Enfoque de investigacion

La investigacion tiene un enfoque mixto, por lo que se combina un enfoque cualitativo
y un enfoque cuantitativo (Herndndez, Fernandez, & Baptista, 2010), el enfoque
cualitativo se dara con realizacion de una entrevista al responsable de ferias en ConQuito,
esto permite observar el escenario en el que se realizan las ferias y bajo qué parametros se
toma decisiones. En el enfoque cuantitativo se utilizaran encuestas, las cuales seran
analizadas para tener un mejor conocimiento del comportamiento del consumidor lo que

permite realizar la prueba de hipotesis.

Debido a que las ferias se realizan anualmente y en meses especificos, se utilizaran
datos secundarios, tomando como base de la investigacion a los datos que registre el
Municipio de Quito o a su vez los datos registrados que son de caracter publico, con las
encuestas que se realicen se determinara el comportamiento del consumidor y con la
entrevista al responsable de las ferias se conocera las motivaciones para la realizacion de
ferias asi como los argumentos para la toma de decisiones como se menciond

anteriormente.

3.2 Tipologia de investigacion

- Por su finalidad

La investigacion propuesta tendréa una finalidad aplicada ya que se haré uso de teorias

y metodologias que ayuden al estudio y evaluacion del consumidor en ferias del Distrito

Metropolitano de Quito.
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e Por las unidades de analisis

La informacion seré recolectada en el Distrito Metropolitano de Quito, a las personas
que hayan asistido a ferias artesanales, de tener personas que no hayan asistido a ferias
estas seran utilizadas para la propuesta estratégica de marketing, ya que se busca que se
vean a las ferias como una herramienta estratégica que genere productividad y

rentabilidad.

e Por el control de las variables

La investigacion es de tipo no experimental, ya que se evaluaran a los consumidores
frente a las ferias ya realizadas, es decir que esta investigacion hace énfasis en
consumidores que han asistido a las ferias realizadas en el DMQ vy la informacién que se

recopile arrojara resultados en base a su comportamiento en las ferias.

e Porel alcance

La investigacion es de caracter exploratorio-descriptivo, exploratorio porque el
comportamiento del consumidor en ferias representa un campo poco estudiado en el pais
y descriptiva porque busca describir el comportamiento ya que pretende establecer las
causas del por qué los consumidores se comportan de una u otra manera en las ferias
artesanales del DMQ.

Es importante mencionar que esta investigacion conforme avanza toma diferentes
alcances, es por ello que la misma se torna explicativa o causal, es decir que trata de ver
la relacion que existe entre variables, porque busca el por qué el consumidor asiste a ferias
artesanales, por qué compra o por qué no compra. Estas preguntas estan inmersas en el
comportamiento del consumidor, es por ello que la pregunta inicial de esta investigacion
es ¢cual es el comportamiento del consumidor? Y que el alcance de la investigacion sea

explicativa permite explicar las causas y los efectos entre las variables, es asi que la causa
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representa la variable independiente y el efecto la variable dependiente. (Hernandez,

Fernandez, & Baptista, 2010)

3.3 Hipdtesis

e Las motivaciones crean altos niveles de influencia en la asistencia a ferias artesanales.

e El consumidor de ferias que adquiere productos tiene un nivel de ingresos altos

e Los medios por el cual los consumidores se informan de las ferias influyen en alto
grado en la decision de compra de productos en las ferias artesanales.

e Latoma de decision de compra esta influida en alto grado por el precio

3.4 Procedimiento para recoleccion y analisis de datos

La recoleccion de datos sera de campo, ya que implica realizar la recaudacion en el
lugar donde se encuentre el consumidor o visitador de ferias, se los encuestara para
determinar los factores que influencian el comportamiento del consumidor en ferias

artesanales.

La unidad de andlisis para esta investigacion es el Distrito Metropolitano de Quito. En
el proceso cualitativo, la muestra son personas, eventos, sucesos, comunidades, etc., sobre
el cual se habran de recolectar los datos, sin que necesariamente sea representativo del
universo o poblacidn que se estudia. Ademas, en los estudios cualitativos el tamafio de la
muestra no es probabilistica, ya que el interés del que investiga no busca generalizar los
resultados del estudio a una poblacion méas amplia. (Hernandez, Fernandez, & Baptista,
2010).

Se aplicara estadistica descriptiva y estadistica inferencial, ya que se recolectara datos
y se analizaran, para determinar conclusiones que permitan establecer los factores que

inciden en el comportamiento del consumidor en ferias.
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3.4.1 Andlisis Univariado

El andlisis univariado permite concentrarse un cada variable de manera independiente,
es decir que es un analisis basico que permite obtener respuestas de caractesristicas sin
relacionarlas con otras variables. Usualmente cuando se realiza este anélisis se utilizan

distribucion de frecuencias, medidas de tendencia central y medias de dispersion.

e Distribucion de frecuencias

Tiene que ver con el nimero de casosde cada categoria de la variable, en esta
distribucion se calcula los porcentajes, total valido y acumulado, ademas es aplicable para
variables nominales, ordinales y en algunos casos para variables de intervalo. Los graficos

que se utilizan son: grafico de barras, circular/pastel o poligono de frecuencias.

e Medidas de tendencia central

Las medidas de tendencia central se aplican para variables nominales, ordinales y en
algunos casos para variables de intervalo.
- Media

Es el promedio de todas las puntuaciones de cada variable, dividida para el namero
total de casos.
- Mediana

Es el valor que divide en dos partes a los casos, porlo tanto seubica en la parte central
de todo el conjunto de casos.
- Moda

Es el valor que mas se repite en el total de casos observados.

e Medidas de dispersion
Las medidas de dispersion son las que indican el grado de variabilidad con respecto a
la media, aqui se realiza el calculo de la varianza y la desviacion estandar, y son aplicables

para variables de intervalo o de razon.
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3.4.2 Andlisis Bivariado

Este analisis pasa a ser mas profundo, ya que se determina si existe relacién entre dos
variables, esta relacidn se puede determinar: existencia de asociacién, fuerza de asociacion
y direccién de asociacion. Para realizar este analisis, se pueden considerar dos variables

numéricas, una numérica y otro categérica o dos categoricas.

e Métodos estadisticos
- Anova

Anova es una prueba paramétrica, en el que se puede analizar las varianzas y permite
realizar un contraste de hipétesis, la hipdtesis nula comprueba que las medias son iguales
y la hipdtesis alternativa prueba que al menos una es diferente. Para realizar anova es
necesario que se cumplan los siguientes supuestos: debe haber normalidad, homogeneidad
de varianzas, equivalencia de grupos, es decir que las muestrasde cada grupo deben ser
muy similares y finalmente independencia de las observaciones, estos supuestos se pueden
cumplir independientemente, solo si no hay normalidad y no hay equivalencia de grupo,
es decir estos dos supuestos juntos, entonces no se puede realizar anova y se debe realizar

pruebas no parameticas. (Escalante & Caro, 2002)

- Chi Cuadrado

El coeficiente chi cuadrado de Pearson, determina la asociacion entre dos variables
categoricas, sean estas nominales u ordinales y se dice que existe asociacion entre
variables cuando los valores de una dependen de los valores de otra y no existe relacion
entre variables cuando las variables no tienen nada en comun, sin embargo chi cuadrado
no permite determinar la intensidad de relacion entre las variables. (Escalante & Caro,
2002)
- Correlaciones

La correlacion indica la fuerza y la direccion entre variables, esta fuerza es determinada
de manera lineal y se enfoca en la direccion de la asociacion. Existen diferentes tipos de
correlaciones: correlacion de Pearson ( r ), correlacion de Spearman ( rho ), y correlacion
Tau_b de Kendall.
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El coeficiente de correlacion de Pearson es aplicable para variables numéricas con
distribucion normal, ya que es una prueba paramétrica y el coeficiente de correlacion de
Spearman es aplicable para variables ordinales o variables de libre distribucion y con una
distribucion anormal, ya que es una prueba no paramétrica, y finalmente Tau_b de Kendall

se aplica para variables ordinales y con distribucién anormal.

El coeficiente de correlacion puede estar entre — 1 y 1, el signo positivo indica una
correlacion directa y el signo negativo indica una correlacion inversa y mientras mas se
acerca a cero la correlacion es minima o debil, sin embargo cuando se trata de pruebas no
paramétricas se recomienda hacer la prueba mencionada cuando la muestraes pequefia,

por log ue no es aplicable para esta investigacion. (Escalante & Caro, 2002)

3.5 Muestreo Probabilistico

El muestreo probabilistico permite la posibilidad de que todos los miembros de la
poblacion puedan ser elegidos. Para la presente investigacion se determind un muestreo
probabilistico, ya que se dispone de un marco muestral que es el censo de poblacion
realizada en el 2010 por el INEC, pero se ha realizado un prondstico de la poblacion al

presente afio, que permitira tomar la muestra necesaria para esta investigacion.

e Muestreo Aleatoreo Simple

Como se menciond anteriormente todos los que conforman la poblacion tienen las
mismas probabilidades de ser elegidos para ser parte de la muestra, este tipo de muestreo
sera sin reposicion es decir que los miembros de la muestra no se repetiran. Para este
muestreo se realiaz6 una proyeccion de la poblacion del DMQ al 2016, ya que el Gltimo
censo se realizo en el afio 2010.



Tabla 5

Proyeccién de poblacion por parroquias al 2016

Parroquias DMQ Proyeccion 2016
ALANGASI 28.137
AMAGUANA 36.090
ATAHUALPA (HABASPAMBA) 2.206
CALACALI 4.519
CALDERON (CARAPUNGO) 176.637
CHAVEZPAMBA 929
CHECA (CHILPA) 10.419
CONOCOTO 95.223
CUMBAYA 36.504
EL QUINCHE 18.629
GUALEA 2.349
GUANGOPOLO 3.549
GUAYLLABAMBA 18.811
LA MERCED 9.739
LLANO CHICO 12.383
LLOA 1.733
NANEGAL 3.058
NANEGALITO 3.511
NAYON 18.140

Continua
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Parroquias DMQ
NONO
PACTO
PERUCHO
PIFO
PINTAG
POMASQUI
PUELLARO
PUEMBO
QUITO
SAN ANTONIO
SAN JOSE DE MINAS
TABABELA
TUMBACO
YARUQUI
ZAMBIZA
Total

Proyeccién 2016
2.010
5.567

915
19.312
20.803
33.542

6.367
15.771
1.878.591
37.542
8.404
3.275
57.947
20.715
4.661
2.597.989

Fuente: INEC Proyecciones Poblacionales 2016

3.6 Tamafo de la muestra
3.6.1 Formula.

p*q*zZ*N

n

3.6.2 Determinacion de py g

=(N—1)*E2+Zz*p*q

40

Las encuestas piloto fueron realizadas al azar en el Distrito Metropolitano de Quito, en

las distintas parroquias y fueron consideradas pequefias ferias que se realizaban en el

momento de recolectar la informacion.
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Tabla 6

Determinacion py q

P Q
42 8
84%  16%
50

100%

De las encuestas realizadas 42 personas afirmaron haber asistido a ferias artesanales,

mientras que solo 8 personas negaron haber asistido a ferias.

3.6.3 Determinacion de la muestra
Una vez realizadas las encuestas piloto se puede obtener la muestra.
Tabla 7

Determinacién de la muestra

Tamafio de la Poblacion (N) 2.597.989
Error Muestral (E) 0,05
Proporcion de Exito (P) 0,84
Proporcidn de Fracaso (Q) 0,16
Valor para Confianza (Z) (1) 1,96
p*xq#*z2*N
n

=(N—1)*E2+Zz*p*q

n =207
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Se realizan 207 encuestas en las parroquias seleccionadas

3.7 Instrumentos

La recoleccion de datos se dard por medio de encuestas como factor principal para
evaluar el comportamiento del consumidor, pero también se realizara una entrevista
estructurada al responsable de la realizacion de ferias en ConQuito, se considera a
ConQuito ya que esta empresa facilitd informacion relevante acerca del seguimiento que
dan a la organizacion de ferias en la ciudad de Quito y ademas esto permite aclarar el

panorama del consumidor en ferias artesanales.

3.7.1 Encuesta
Esta técnica de recoleccion de datos, es la que mas se utiliza en las investigaciones,
tiene como base un conjunto de preguntas estructuradas, con el fin de recaudar

informacion necesaria para responder a los objetivos de la investigacion propuestos.

3.7.2 Entrevista

Esta técnica tiene como objetivo fundamental tener un contacto directo con la persona
de interés y obtener respuestas abiertas, que le permitan al investigador realizar un
analisis. Para esta investigacion se realizd una entrevista estructurada con preguntas que

sirven para recaudar la informacion necesaria para la presente investigacion.



Tabla 8

Matriz del planteamiento de investigacidn - Entrevista Responsable ferias en ConQuito

Objetivos Técnica/ Variables  Variables Opciones
especificos de la  Instrumento  Genéricas  especificas Pregunta de
investigacion respuesta

¢Cuél es el objetivo de realizacion de ferias

©
> S
s 8 o les?
E N3 S artesanales?
C @© c i . . .
v & 5 g ¢Cual ha sido la aceptabilidad a las ferias  Abierta
o] n
O . S .
= s £ 5-',5“ artesanales realizadas en los Ultimos tiempos?
= ©
c 3 . o . . . . .,
£ Q2 8 Entrevista Factores £ ¢Por queé se considera importante la realizacion de
S o 5 . . .
£ 0 = Cuestionario  relevantes © ferias?
Q (4]
© n [
-
| .
o
5 £ 8 _ o . .
8 }Es o Entrevista Factores S A manera de resefia. ¢Cual ha sido la aceptabilidad
- @ = £ . . i= . . -
e g s 8, Cuestionario  relevantes E a las ferias artesanales realizadas en los Gltimos
o — e
(4} c o . o
s 8 3 5 = tiempos? Abierta
C = &
£ 5 5
(. = @ O
(72)
s g 2
D (&) —
o © (4]

Continua |y
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Determinar cuales son Determinar los procesos que realiza ConQuito

para la eleccion, investigacion y responsabilidades

los medios de difusion

entre artesanos y organizadores

de ferias artesanales

Eleccion

Responsabilidad

Limites
Entrevista Procesos

Cuestionario

Investigacion

Entrevista Comunicacion  Medios

Cuestionario

¢Como se realiza la eleccion de los artesanos
exponentes?

¢Se realiza un estudio sobre el consumidor
previo a las ferias?

¢Cudl es el limite entre los responsables de
realizacién de ferias y los expositores o
artesanos? Es decir, se realiza la feria y ¢existe
una responsabilidad durante el evento o se les
deja a los artesanos realizar sus actividades
independientemente?

¢Una vez finalizada la feria se realiza un
seguimiento y evaluacion de las ventas

realizadas?

¢ Cuales son los medios de difusion de ferias

artesanales?

Abierta

Abierta

Abierta

Abierta

Abierta

Continla

- 5
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Determinar como se selecciona el lugar de exposicion

Entrevista Logistica Parametros ¢Como se selecciona el lugar de exposicion de  Abierta

Cuestionario ferias, y que parametros se consideran?

de ferias y los parametros que se consideran




Tabla 9

Matriz del planteamiento de investigacién — Cuestionario Consumidor

46

Objetivos
especificos de
la investigacion

Técnica/
Instrumento

Variables
Genéricas

Variables
especificas

Pregunta

Opciones de
respuesta

Determinar las motivaciones del comportamiento del
consumidor que acude a las ferias artesanales
realizadas en el DMQ

Factores
Cuestionario  Culturales
Sociales
Psicoldgicos

Personales

Motivos

Sus amigos o familiares asisten a ferias

Le gusta adquirir productos
originales/artesanales

Es una tradicion asistir a ferias en su familia
Disfruta de ir a ferias con sus familiares y/o
amigos

Espera obtener beneficios en su visita a
ferias

Las ferias atraen su atencion

Usted cree que en las ferias encontrara algo
que en verdad le guste o necesite

Ha tenido experiencia asistiendo a ferias

Su presupuesto le permite asistir a ferias

Califique de 1 a
3 las alternativas
con respecto a
los motivos que
le hacen asistir a
ferias
artesanales.
Siendo 1 menos
importante, 2
medianamente
importante y 3

mas importante

R

Continda

L~



Descubrir los medios por los

Explicar el proceso de decision de

cuales el consumidor se informa

compra del consumidor en las ferias

0 conoce de las ferias artesanales

artesanales del DMQ

realizadas en el DMQO

Cuestionario Comunicacion Medios

Cuestionario  Factores

Proceso

de Proceso

decision

Television

Radio
¢Cuéles fueron los medios por los cuales Prensa escrita
usted se informo de la feria? Internet

Volantes

Recomendacién

Si/No
No encontro lo que
¢En la feria usted adquirié algun producto? buscaba
¢Si usted no adquirié ningun producto en la Precio
feria, lo hizo por? No le gusto

En lo referente a lacompra. ¢Por qué adquirié  Calidad en la atencién

el producto? Necesidad
¢Cudantos productos adquirio en su visita a la Gusto
feria artesanal? Necesidad
Abierta
ContinGa N

I
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Explicar el proceso de decision de

Determinar si el consumidor

compra del consumidor en las

de ferias artesanales sigue el

ferias artesanales del DMQ

proceso tradicional de

decision de compra

Cuestionari

0]

Cuestionario

Factores de Proceso

Proceso decision
Proceso

Factores de de
Proceso decision

Antes de adquirir algun producto. ¢Usted
buscé varias alternativas de productos?
Antes de adquirir algun producto. ¢Usted
comparo las alternativas?

Cuando comparo las alternativas lo hizo

por:

Deseo de satisfacer una necesidad
- Blsqgueda de informacién sobre el

producto

Evaltua las alternativas disponibles del

producto que busca

Adquiere el producto deseado

- Porqgue habia que comprar algo

48

Si/No

Si/No
Precio
Calidad
Servicio
Utilidad

Por comprar algo

Califiqgue de 1 a5 las
alternativas con
respecto a la
adquisicion del
producto en ferias

artesanales



3.7.1 Encuesta

ENCUESTA

Buenos diastardes, soy egresada de In Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE v estoy haciendo una ivestizacion para mi provecto de firilacion, para el rual pecesito me ayuds contestado b sizuisntes prezuntas, que oo
e tomaran mas de cnco minuts.

(OBTETTVO: Idenrificar o] comportamianta ded consumidor en s farias antesanales permanentes del Distrito Metropolitano de Quito durante el periodo Abril - Agosto del 2016

[NSTRUCCIONES:

1.- Por favor responda las sizuientes preguntas que se plantean a contimiacion

- Los resuliadas de esta encussta sarn analiados con absoluta resenva

- Sefiale con uma "X en el hugar que comesponda

1
B

FECHA: NUAMERO:
PARROQULA |
DATOS PERSONALES
Edad
Genero
Ccupacion
Ingresos
menar o igual 8 364 De §301 - 1000
De §365 - 3500 Mayor a §1000
CUESTIONARIO

1) ; Usted ha asistido a alzuna feria artesanal?

En caso de contestar S, por favor continge desde la pregunta 2
Sismrespuesta es NO, conteste la pregunta 1.1

1.1) ;Por qué usted o ha asistido a una feria artesanal?
Mo 52 enterd
o |e Interesa
La intaresq pero 0o ha podido asistir Ota rezgn Cual?
FIN DE LAENCUESTA

1) Califique de 123 Las alternativascon con respecto a los motivos que le hacen asisitir a ferias artesanales. Siendo 1 el menos impartante ¥ 3 el mas importante
Porque sus amizes o fumiliares asisten a feias
Porque le gusts adquirir cosas orizinales/aresanales
Porque &5 3 tradicicn asisr a ferias en u familia
Porque disfruta de ir 3 ferias con sus fxmiliares y/o amizos
Porique espera obtener beneficios en su visit a ferias
Parque las ferias siraen u stancion
Porque cree que & las ferias eacontars algo que en verdad le uste,
necasite o le sea utll
Porque ha asistide 3 ferias anteriormente
Porque m presupuesto e permite sistir & ferias

3) ; Cuiles fueron los medios por los cuales wsted se informo de 1a feria?
Televizion Intermat
Badio Volantes
Prenss esrita Pecomendacion Oz, Cual?
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3} { Cuales fueron los medios por los cuales usted se informs de Ia feria?
Televizion
Radio
Prancy escrita

Intermat
Volantes
Pecomendscion

4) ; Considera usted que hay variedad de productos para satisfacer sus necesidades en las ferias artesamales?

5i

5) (En la feria usted adquiri¢ algun producte?

S
En el caso de contestar SI, continue desde Ia pregunta &
En el caso de contestar NO, conteste la pregunta 5.1

5.1) ;Por qué razon usted no adquirio ningun producte en la feria?
o encontro lo que uscaba
Predo

6) ;En lo referente 3 la compra. Por qué adquiris el products?
Necesidad
Gusto

T) (Cudntos producto sdquirié en su visita a la feria artesanal®

No

o le msio
Calidad en la atencicn
FIN DE LA ENCUESTA

8) Antes de adquirir alzun producto. Usted busco varias alternativas de productos?

5i

9} ; Antes de adquirir alzun producto. Usted compara las alternativas?
i

10) Cuande compard las alternativas, lo hizo por:
Puede sscozer mas de 1 opeion
Predo
Calidad
Servido

Ho

L1 No

TUlidad
Puar comprar algo

Otra. Cual?

1
1

1
L1

11) Califique de 1 2§ las alternativas con respecto 3 la sdquizicion del producto en feriat artesanales. Siendo 1 ¢l meno: impertante v 5 el mis importante

Dieseo de satisfacer una necesidad
Busqueda de informacion sobre s producto
Evalua las alternativas disponibles del producto qoe busca
Admquiers el producto deseado
Porque habia que comprar alzo

Agradecemos su colaboracion que tenga un excelente dia




3.7.2 Entrevista

Nombre: Rosero Vanessa

Empresa: ConQuito

Cargo: Responsable de Economia Popular y Solidaria
Tabla 10

Entrevista responsable en Economia Popular y Solidaria - ConQuito

UNIVERSIDAD DE LAS FUERZAS ARMADAS
........ ON PARA LA EXCELENGIA

Entrevista

¢ Cuél es el objetivo de realizacion de ferias artesanales?

¢Por gqué se considera importante la realizacion de ferias?

A manera de resefia. ¢Cual ha sido la aceptabilidad a las ferias artesanales

realizadas en los ultimos tiempos?

¢Como se realiza la eleccién de los artesanos exponentes?

¢Se realiza un estudio sobre el consumidor previo a las ferias?

¢Cuél es el limite entre los responsables de realizacion de ferias y los
expositores o artesanos? Es decir, se realiza la feria y ¢existe una
responsabilidad durante el evento o se les deja a los artesanos realizar sus
actividades independientemente?

¢Una vez finalizada la feria se realiza un seguimiento y evaluacion de las

ventas realizadas?
¢Cuales son los medios de difusion de ferias artesanales?

¢CoAmo se selecciona el lugar de exposicién de ferias, y que parametros se

consideran?

51
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1 Resultados de la investigacion
Para el trabajo de investigacion se realiz6 la encuesta a 207 personas, de acuerdo con
el calculo muestral quienes son consumidores/visitantes de ferias artesanales en el Distrito

Metropolitano de Quito.

Se realizd una entrevista a la responsable de Economia Popular y Solidaria en
ConQuito, cuyos resultados que se muestran a continuacion, tanto de encuesta como de la

entrevista:



4.1.1 Analisis y procesamiento de la entrevista

Tabla 11

Anélisis y procesamiento de la entrevista
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Pregunta

Respuesta

Andlisis

¢ Cual es el objetivo de

¢Por qué se considera

realizacion de ferias artesanales?

importante la realizacion

de ferias?

Desde ConQuito lo que buscamos es impulsar y potencializar toda la creatividad de
los artesanos de aqui de la ciudad, entonces, la idea de nuestras ferias se fundamenta
mucho en mostrar ese valor agregado que cada uno puede generar. Nuestro sello, como
nuestro distintivo dentro de cada una de las ferias es que todos deben generar un
producto con identidad (identidad nacional o identidad local), deben también tener
una propuesta de valor adecuada o sea diferenciada de sus productos a otros que puede
haber en el mercado, deben contar ya con marca, una marca propia, deben tener disefio,

imagen, y mas que nada que se identifique que es un producto hecho 100% a mano.

Bueno, muchas veces se identifica que la feria es solo el fin para generar las ventas.
Nosotros lo que queremos hacer es que, a través de las ferias, la gente identifique como
un mercado potencial los clientes que pueda generar o los contactos que pueda generar.
Nosotros no estamos mucho de la mano con que la feria debe ser el Unico sustento, el
Unico canal de comercializacion de un artesano, sino que es un medio que mejor le va
a permitir contar con diferentes personas o contactos que le ayuden obviamente a

generar ventas. La feria tal vez te genera $100 ese fin de semana, pero hacer un contacto

El objetivo de realizacion
de ferias es impulsar y

potencializar los productos

artesanales con identidad
local 0 nacional,
fundamentandose en
mostrar siempre
innovacion en sus
productos.

Se considera importante
la realizacion de ferias
de

identificacion de canales de

como un medio

distribucion  para  los

Continta ﬁ
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¢ Cudl ha sido la aceptabilidad a las ferias

artesanales realizadas en los ultimos tiempos?

te puede generar las ventas durante todo un afio. Entonces lo que nosotros apuntamos
mucho es que estas ferias mas que ser un fin, sea un medio para que el artesano también
identifique otros canales y pueda también generar esta fuente de informacion para
poder posicionarse como marca.

Hace unos tres afios aproximadamente realizabamos una feria que se denominaba
la “Feria de las Cosas Lindas”. Esta feria fue un ejercicio muy interesante y de
aprendizaje para ConQuito, porque no solo es cuestion de identificar al artesano,
sentarle en un stand y esperar que venda, sino que una feria debe generar un valor, una
experiencia atractiva para el consumidor. En este caso esta feria no generd lo que
nosotros esperabamos, por lo que se empezd un proceso de identificar cuales son las
ferias méas potentes dentro del DMQ. Es asi, que desde el afio anterior trabajamos con
la “Feria Texturas, Colores y Sabores”, que de hecho antes la realizaba Quito Turismo,

y que nosotros la adoptamos como nuestro hijo de alguna manera, y ya vamos a realizar

artesanos, para establecer
contactos que generen

ventas fuera de la feria.

Para que haya
aceptabilidad de ferias, se
identifica temporadas en
las que se pueda exponer
productos acordes a la

época en la que se

este afio su octava edicion. Esta feria es un referente del disefio, de la artesania, porque presentan.
siempre vas a encontrar productos diferenciados, donde garantizamos: primero, que el
cliente va a tener un producto nuevo, diferente, no se va a aburrir; y adicional,
basicamente lo que logramos con estas ferias es que la gente tenga confianza de la
habilidad del artesano.
.
Contintia —
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¢Como se realiza la eleccién de los artesanos

exponentes?

Para cualquier tipo de feria generamos unas bases de participacion donde se van
aencontrar los datos generales de la feria: donde va a ser, costos del stand, el recinto,
coémo va a ser la infraestructura y aqui ya se menciona las condiciones de cémo debe
participar. Estas bases son abiertas al publico, masivas, por ejemplo para las ferias
mas grandes como la de Texturas, lo que hemos hecho es lanzar un cronograma
donde se genera una etapa de postulaciones, entonces, el artesano debe dejar su
carpeta con las fotografias de los productos mas lo que vayamos pidiendo y nosotros
ya internamente lo vamos abriendo, 0 sea es sobre cerrado, se lo deja como una
licitacion, y nosotros internamente vamos viendo que cumpla los parametros,
primero empieza un pre-filtro de calificacién técnica, entonces tenemos un experto
en disefio y artesanias y ferias artesanales que evalUa si en verdad usan la técnica
que estdn mencionando, como se procesa el producto, y, luego, se conforma un

comité de seleccion donde se mezclan diferentes actores (comerciales, disefiadores),

Las bases son abiertas al
publico, se realiza un
cronograma que constas
de 3 etapas:

Etapa de
postulaciones

Etapa de calificacion
técnica

Etapa de seleccion

¢ Se realiza un estudio

sobre el consumidor previo
a las ferias?

Més que estudio ha sido un poco el tema de la experiencia con las ferias pasadas.

Nosotros tenemos un asesor externo en circuitos feriales especializado en el tema,

entonces él siempre estd en constante visita de todas las ferias, sean publicas o

privadas. Se identifica como esta el mercado, se utiliza mas técnicas de observacion,

pero realizar un estudio a profundidad al menos no se ha desarrollado desde

ConQuito.

No existe un estudio a
profundidad, solo existe un
asesor externo en circuitos
feriales especializados,
donde se utiliza técnicas de
observacién en cada feria,

sean publicas o privadas,

N

Continua ﬁ



¢ Cual es el limite de los responsables de la realizacion de ferias y los

expositores o artesanos? Es decir, se realiza la feria y ¢existe una

responsabilidad durante el evento o se les deja a los artesanos realizar

sus actividades independientemente?

Para el tipo de la feria, justamente en estas bases nosotros establecemos como
debe manejarse el tema de ferias. Nosotros establecemos los pardmetros, por
ejemplo: que no debe llevar luminarias, que no debe llevar objetos que hagan mucho
ruido, que no debe molestar al compafiero, que debe generar una buena armonia,
que debe presentar facturas porque eso también la formalizacion es muy importante
para nosotros. Entonces ahi nosotros establecemos qué es lo que queremos de ellos
y también nuestros compromisos, 0 sea: entregar el recinto en buen estado, una
infraestructura adecuada, que cuenten con los servicios propios de la feria,
promocionar la misma. Entonces, nosotros de alguna manera si dirigimos la feria, la
organizamos directamente, y los beneficiarios se alinean a lo que nosotros pedimos.
Bajo estas condiciones ellos también firman un compromiso, aceptan, y obviamente
si es que llegasen a incumplir, hay un comité interno que sanciona. Digamos que
hubo un pleito entre artesanos, eso esta mal visto dentro de las bases, entonces ahi
es cuando empieza un proceso de que, o puede abandonar la feria inmediatamente
(nosotros tenemos esa libertad), o ya suspender invitaciones a otras ferias. Entonces
asi nosotros vamos manejando la feria y mas que nada lo que buscamos siempre es

que haya alternabilidad, o sea que no se repitan los mismos artesanos de siempre.

ConQuito establece
parametros,
principalmente para
mantener la armonia

entre artesanos y también
establece
de

difusion, infraestructura

Se

compromisos,

y servicios propios de la
feria.

Los artesanos firman
de
los

un  compromiso
aceptacion a

parametros expuestos y

si lo incumplen un
comité interno los
sanciona.

Contintia

b

—
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¢Una vez finalizada la feria, se realiza un

¢ Cuales son los medios de

seguimiento y evaluacion de las ventas

difusion de ferias artesanales?

realizadas?

Si, de hecho, realizamos una encuesta tanto al visitante como al participante.
Entonces dentro de las preguntas que se le hace al participante esta: la generacion
de ventas, si era lo que esperaba, como considerd la organizacion, el espacio, el
parqueadero, la infraestructura, o sea evaluamos todos los puntos para también saber
nosotros como mejorar. Y por parte del consumidor también evaluamos para saber
si encontro lo que buscaba, si vio algo diferenciado en la feria, si tal vez identificd
nuevas oportunidades para ellos también comprar productos diferenciados.
Entonces hacemos diferentes preguntas, y con esa informacion a nosotros nos ayuda
a tomar decisiones de qué podemos mejorar para la siguiente edicion o qué ya
podemos seguir avanzando. Entonces si se hace un proceso de seguimiento y mas

gue nada sistematizado.

Por lo general nosotros usamos mucho las redes sociales. Justamente aqui en una
de las preguntas dice “;por qué medio se entero6 de la feria?”, y muchos son de boca
a boca y redes sociales. Esos medios han funcionado bastante bien dentro de las
ferias. Por ejemplo, flyers y esas cosas no nos dio el impacto que esperabamos. La
radio también ha sido un medio que nos ha servido mucho y bueno ahi nos
apalancamos mucho de la Unidad de Comunicacién de lo que nosotros trabajamos.

Se realiza un informe
por cada feria, donde

existe la evaluacion por

medio de encuestas,
tanto para los
consumidores, como
para los  artesanos,

expositores, lo que ayuda
para la toma de
decisiones en futuras

ediciones.

Las redes sociales son
el medio mas fuerte y el

marketing boca a boca.

Contin(a NS
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tros se

7

, Y qué parame

consideran?

¢ Como se selecciona el lugar de exposicion de ferias

Primero identificamos la temporalidad, entonces decimos: verano=nifios=juguetes,
dulces, y vamos enfocando. Recién hicimos “Galeria Artesanal” por el dia de la
madre, entonces ahi son temas mucho mas enfocados para la mujer, para ese tipo de
enfoque. Una vez que identificamos eso, también vemos los espacios, que sean
visibles y ademas también vamos identificando que los productos sean con precios
enfocados al segmento en el cual estamos dirigidos, que los productos sean
atractivos, que de alguna manera también haya un poco de show de parte de los
artesanos. Estamos realizando tres ferias organizadas por ConQuito directamente, y
una feria que somos apoyo. Las tres ferias que realizamos son: la “Feria Ecoramos”,
que esa tiene un tema muy ambiental en la cual trabajamos de la mano con el
Ministerio de Ambiente, el MIPRO, el Jardin Botanico en la cual lo que buscamos
es por esta época de semana santa se identifico la oportunidad de generar con los
artesanos que ya no usen esta palma de seda, sino que usen otros productos sustitutos
que puedan ser inclusive reciclados. Luego tenemos la feria de “Galeria Artesanal”
que puede ser para el dia de la madre/padre o verano, entonces nosotros también en
funcion de los eventos que tenemos anualmente lo vamos programando. Y la “Feria
Texturas, Colores y Sabores” que se realiza en diciembre es méas de regalos de
navidad. Y tenemos esta feria que colaboramos junto a la Secretaria de Cultura que
es la que estamos desarrollando ahorita que es un Portal Gastronémico, es solo

gastronomia y dulces,

De acuerdo a la
temporada, se establece
el lugar de exposicion, el
cual debe ser un espacio
visible y atractivo para
los visitantes,
seguidamente se
identifica que los precios
y los productos deben
estar  enfocados  al
segmento al cual estan

dirigidos.
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4.1.2 Analisis y procesamiento de las encuestas

4.1.2.1 Anélisis Univariado

e Perfil del consumidor de ferias artesanales

- Género

En la siguiente tabla, se muestra el género de los 207 encuestados:
Tabla 12

Variable género

GENERO
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Vilido FEMENINO 116 56,0 56,0 56,0
MASCULINO 91 44,0 44,0 100,0
Total 207 100,0 100,0
GENERO

W FEMENIND
B mascuLND

Figura 3 Variable género
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Los consumidores que visitan las ferias artesanales del DMQ, por género, tenemos de

femenino con el 56.04%, y el género masculino con el 43.96%.

La mayoria de consumidores que acuden a las ferias artesanales son del género femenino.



- Edad
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En la siguiente tabla, se muestran los rangos de edades en las que oscilan los 207

consumidores encuestados.

Tabla 13

Variable edad

EDAD
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
18-28 96 46,4 46,4 46,4
29-39 62 30,0 30,0 76,3
40-50 26 12,6 12,6 88,9
51-61 19 9,2 9,2 98,1
o MAS DE 62 4 1,9 1,9 100,0
o
~<§ Total 207 100,0 100,0

Figura 4 Variable edad

EDAD

W1s-28

5161
CIMAS DE 62

Los consumidores que visitan las ferias artesanales del DMQ, se encuentran en el rango
de 18 a 28 afios con el 46.38%, el 29.95% a los que tienen 29 a 39 afios, con el 12.56% a

los que tienen 40 a 50 afios, el 9.18% que tienen de 51 a 61 afios y finalmente con 1.93%

los mayores a 62 afios.

Los consumidores que acuden a ferias artesanales pertenecen al rango de 18 a 28 afios

de edad.
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- Parroquia

En la siguiente tabla se muestran las parroquias a las que pertenecian los
encuestados., considerando que la ciudad de Quito abarca todas las parroquias urbanas.
Tabla 14

Variable parroquia

PARROQUIA
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
CALDERON-CARAPUNGO 26 12,6 12,6 12,6
CONOCOTO 50 24,2 24,2 36,7
CUMBAYA 5 2,4 2,4 39,1
QUITO 119 57,5 57,5 96,6
o TUMBACO 7 34 3,4 100,0
o
‘<§ Total 207 100,0 100,0

PARROQUIA

Bl CALDERON-CARAPUNGO
B conocoTo
OcumBara

Wouro

OTumBaco

Figura 5 Variable parroquia

Los consumidores que visitan las ferias artesanales del DMQ, pertenecen con el
57.49% a la ciudad de Quito, 24.15% a Conocoto, 12.56% a Calderén-Carapungo y
finalmente el 5.80% a Tumbaco y Cumbaya.

Los consumidores que acuden a ferias artesanales, pertenecen a la parroquia Quito.



- Ocupacion

En la siguiente tabla se muestra la ocupacion de los 207 encuestados.

Tabla 15

Variable Ocupacion

OCUPACION1
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
RELACION DE 91 44,0 44,0 44,0
DEPENDENCIA
ESTUDIANTE 62 30,0 30,0 73,9
NEGOCIO PROPIO 27 13,0 13,0 87,0
AMA DE CASA 26 12,6 12,6 99,5
o JUBILADO 1 5 5 100,0
§=
~<§ Total 207 100,0 100,0
OCUPACION1

Figura 6 Variable Ocupacion

mRELACION DE
DEPENDENCIA,

EESTUDIANTE
OKEGOCIO PROPIO
WANA DE CASA
OJUBILADO
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En el grafico se observa que el mayor porcentaje de los encuestados se encuentra en

relacion de dependencia con el 43.96% seguido de los estudiantes con el 29.95%. Los

consumidores con negocio propio, amas de casa y jubilados corresponden al 13.04%,

12,56% y 0.48% respectivamente.
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- Ingresos

En la siguiente tabla se muestran los ingresos mensuales correspondientes a los 207
encuestados.

Tabla 16

Variable Ingresos

INGRESOS
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
MENOR O IGUAL 70 33,8 33,8 33,8
366 USD
367 - 500 USD 54 26,1 26,1 59,9
501 - 1000 USD 52 25,1 25,1 85,0
MAYOR A 1000 31 15,0 15,0 100,0
=
~<§ Total 207 100,0 100,0
INGRESOS
£

T T T T
MENOR O IGUAL 366 USD 367 - 500 USD 501 - 1000 USD MAYOR A 1000 USD
INGRESOS

Figura 7 Variable Ingresos

De los 207 encuestados, el 33.82% corresponde a los consumidores con ingresos menores
o iguales a $ 366, el 26.09% a los consumidores con ingresos de $ 367 - $ 500, seguido
de los consumidores con ingresos de $ 501 - $ 1000 con el 25.12% y finalmente con una

minoria del 14.98% que corresponde a los consumidores con ingresos mayores a $ 1000.
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Los consumidores que acuden a ferias tienen ingresos menores o iguales a $366.

e Pregunta 1. ; Usted ha asistido a alguna feria artesanal?
Se muestra en la siguiente tabla el porcentaje de los consumidores que han asistido a

ferias, considerando también a los consumidores que no han asistido a ferias.

Tabla 17
Pregunta 1
USTED HA ASISTIDO A FERIAS ARTESANALES
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
Sl 169 81,6 81,6 81,6
o NO 38 18,4 18,4 100,0
=
~<§ Total 207 100,0 100,0

USTED HA ASISTIDO A FERIAS ARTESANALES
-]
B

Figura 8 Pregunta 1

El 81.64% de los encuestados han asistido a ferias, mientras que el 18.36% corresponde
a los consumidores que no han asistido a ferias, se consideran a las dos respuestas muy
relevantes para el estudio de esta investigacion.

La mayor cantidad de consumidores si han asistido a ferias.
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e Pregunta 1.1. ;Por qué no ha asistido a una feria artesanal?

Tabla 18

Pregunta 1.1
POR QUE NO HA ASISTIDO A UNA FERIA ARTESANALES

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
NO SE ENTERO 10 4.8 26,3 26,3
NO LE INTERESA 16 17,7 42,1 68,4
LE INTERESO PERO NO 9 4,3 23,7 92,1
HA PODIDO ASISTIR
9 OTRA 3 14 7,9 100,0
g Total 38 18,4 100,0
Perd Sistema 169 81,6
Total 207 100,0

POR QUE NO HA ASISTIDO A UNA FERIA ARTESANALES
M MO SE ENTERO
MO LE INTERESA

[CILE INTERESG PERO NGO HA
PODIDO ASISTIR

WoTrRA

Figura 9 Pregunta 1.1

Las razones por las cuales los consumidores no han asistido a ferias se distribuye de la
siguiente manera. Con el 42.11% corresponde a los consumidores que contestaron que nos
les interesa asistir a ferias, el 26.32% a los consumidores que contestaron que no se
enteraron de ferias para poder asistir y el 23.68% corresponde a los consumidores que

contestaron que se han interesado en ferias pero que no han podido asistir.



e Pregunta 2. Califique de 1 a 3 las alternativas con respecto a los motivos que le

hacen asistir a ferias artesanales.

Tabla 19

Pregunta 2. Motivo 1

SUS AMIGOS O FAMILIARES ASISTEN A FERIAS

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
MENOS IMPORT. 48 23,2 28,4 28,4
MEDIANAMENTE 60 29,0 35,5 63,9
IMPORTANTE
9 MAS IMPORTANTE 61 29,5 36,1 100,0
g Total 169 81,6 100,0
Perd. Sistema 38 18,4
Total 207 100,0

SUS AMIGOS O FAMILIARES ASISTEN A FERIAS

40

30+

20

Porcentaje

T T
MENOS IMPORTANTE MEDIANAMENTE IMPORTANTE

SUS AMIGOS O FAMILIARES ASISTEN A FERIAS

Figura 10 Pregunta 2. Motivo 1

- T
MAS IMPORTANTE
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El 36.09% de los consumidores que asisten a ferias artesanales, considera mas

importante el motivo de asistencia porque sus amigos o familiares asisten a ferias, el

35.50% considera medianamente importante el mismo motivo y el 28.40% lo considera

menos importante el motivo de asistencia porque sus amigos o familiares asisten a ferias.
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Tabla 20

Pregunta 2. Motivo 2

LE GUSTA ADQUIRIR PRODUCTOS ORIGINALES/ARTESANALES

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
MENOS 26 12,6 154 15,4
IMPORTANTE
MEDIANAMENTE 69 33,3 40,8 56,2
IMPORTANTE
MAS 74 35,7 43,8 100,0
9 IMPORTANTE
g Total 169 81,6 100,0
Perd Sistema 38 18,4
Total 207 100,0

LE GUSTA ADQUIRIR PRODUCTOS ORIGINALES/IARTESANALES

501

40

30

Porcentaje

MENOS MPORTANTE MEDIANAMENTE IMPORTANTE MAS IPORTANTE
LE GUSTA ADQUIRIR PRODUCTOS ORIGINALESIARTESANALES

Figura 11 Pregunta 2. Motivo 2

El 43.79% de los consumidores que asisten a ferias considera mas importante el motivo
de asistencia, el 40.83% lo considera medianamente importante y el 15.38% lo considera
menos importante el motivo de asistencia porque le gusta adquirir productos
originales/artesanales.
Los consumidores que asisten a ferias les gusta adquirir productos originales/artesanales.



Tabla 21
Pregunta 2. Motivo 3
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ES UNA TRADICION ASISTIR A FERIAS EN SU FAMILIA

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
MENOS 98 47,3 58,0 58,0
IMPORTANTE
MEDIANAMENTE 48 23,2 28,4 86,4
IMPORTANTE
MAS 23 11,1 13,6 100,0
9 IMPORTANTE
1«;_6 Total 169 81,6 100,0
Perd. Sistema 38 18,4
Total 207 100,0

ES UNA TRADICION ASISTIR A FERIAS EN SU FAMILIA

60

=
=1
1

Porcentaje
£
1

MENOS IMPORTANTE MEDIANAMENTE IMPORTANTE
ES UNA TRADICION ASISTIR A FERIAS EN SU FAMILIA

Figura 12 Pregunta 2. Motivo 3

. T
MAS IMPORTANTE

El 57.99% de los consumidores que asisten a ferias considera menos importante el

motivo de asistencia de porque es una tradicion asistir a ferias en su familia., el 28.40%

lo considera medianamente importante y tan solo el 13.61% lo considera mas importante.

Los consumidores que asisten a ferias consideran menos importante acudir a ferias por

tradicion familiar.



Tabla 22
Pregunta 2. Motivo 4
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DISFRUTA DE IR A FERIAS CON SUS FAMILIARES Y/O AMIGOS

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

vélido acumulado

MENOS IMPORTANTE 30 14,5 17,8 17,8

MEDIAN. IMPORTAN 76 36,7 45,0 62,7

9 MAS IMPORTANTE 63 30,4 37,3 100,0

S Total 169 81,6 100,0

Perd Sistema 38 18,4
Total 207 100,0

DISFRUTA DE IR A FERIAS CON SUS FAMILIARES YIO AMIGOS

50

40

30

Porcentaje

20

T T
MENOS IMPORTANTE MEDIANAMENTE IMPORTANTE

DISFRUTA DE IR A FERIAS CON SUS FAMILIARES YIO AMIGOS

Figura 13 Pregunta 2. Motivo 4

o T
MAS IMPORTANTE

El 44.97% de los consumidores que asisten a ferias considera medianamente

importante el motivo de asistencia, porque disfruta de ir a ferias con sus familiares y/o
amigos, el 37.28% considera mas importante asistir a ferias porque sus familiares o

amigos asisten, y finalmente el 17.75% de los que consideran menos importante asistir

porque disfrutan de ir con amigos y familiares.

Los consumidores que acuden a ferias artesanales consideran medianamente importante

asistir porque disfrutan de ir con amigos y familiares.
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Tabla 23

Pregunta 2. Motivo 5

ESPERA OBTENER BENEFICIOS EN SU VISITA A FERIAS

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
MENOS 33 15,9 19,5 19,5
IMPORTANTE
MEDIANAMENTE 64 30,9 37,9 57,4
IMPORTANTE
MAS 72 34,8 42,6 100,0
9 IMPORTANTE
g Total 169 81,6 100,0
Perd Sistema 38 18,4
Total 207 100,0

ESPERA OBTENER BENEFICIOS EN SU VISITA A FERIAS

501

401

307

Porcentaje

WENCS IMPORTANTE MEDIANAENTE MEORTANTE WAS MPORTANTE
ESPERA OBTENER BENEFICIOS EN SU VISITA A FERIAS

Figura 14 Pregunta 2. Motivo 5

El 42.60% de los consumidores que asisten a ferias considera mas importante el motivo
de asistencia, porque espera obtener beneficios en su visita a ferias, seguido del 37.87% y
del 19.53% de los que asisten porque esperan obtener beneficios.
Los consumidores que asisten a ferias artesanales lo hacen porque esperan obtener

beneficios.
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Tabla 24

Pregunta 2. Motivo 6

LAS FERIAS ATRAEN SU ATENCION

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
MENOS 16 7,7 9,5 9,5
IMPORTANTE
MEDIANAMENTE 67 32,4 39,6 49,1
IMPORTANTE
o MAS IMPORTANTE 86 41,5 50,9 100,0
©
~<§ Total 169 81,6 100,0
Perd Sistema 38 18,4
Total 207 100,0
LAS FERIAS ATRAEN SU ATENCION
B0
504
404
E 30
*
207
104

MENOS IMPCRTANTE MEDIANANENTE MPORTANTE MAS MPORTANTE
LAS FERIAS ATRAEN SU ATENCION

Figura 15 Pregunta 2. Motivo 6

El50.89% de los consumidores que asisten a ferias considera mas importante el motivo
de asistencia, porque las ferias atraen su atencion, seguido del 39.64% vy finalmente el
9.47% de los que asisten porque las ferias atraen su atencion.

Los consumidores que asisten a ferias lo hacen porque las ferias atraen su atencion.
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Tabla 25

Pregunta 2. Motivo 7

USTED CREE QUE EN LAS FERIAS ENCONTRARA ALGO QUE EN VERDAD LE
GUSTE O NECESITE

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
MENOS IMPORTANT 13 6,3 7,7 7,7
MEDIANAMENTE 66 31,9 39,1 46,7
IMPORTANTE
S MAS IMPORTANTE 90 43,5 53,3 100,0
g Total 169 81,6 100,0
Perd. Sistema 38 18,4
Total 207 100,0

USTED CREE QUE EN LAS FERIAS ENCONTRARA ALGO QUE EN VERDAD LE

GUSTE O NECESITE
B0
509
40
2
o
€
a
[
g
107

T T " T
MENOS IMPORTANTE MEDIAMAMENTE IMPORTAMTE MAS IMPORTANTE

USTED CREE QUE EN LAS FERIAS ENCONTRARA ALGO QUE EN VERDAD
LE GUSTE O NECESITE

Figura 16 Pregunta 2. Motivo 7

El 53.5% de los consumidores que asisten a ferias considera mas importante el motivo
de asistencia, porque cree que encontrara algo que le guste o necesite, seguido del 39.05%
y finalmente el 7.69% de los que asisten porque creen que encontraran algo que en verdad
le guste o funcione.
Los consumidores que acuden a ferias lo hacen porque consideran mas importante asistir

porque esperan encontrar algo que les guste o necesiten.
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Tabla 26

Pregunta 2. Motivo 8

HA TENIDO EXPERIENCIA ASISTIENDO A FERIAS

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
MENQOS IMPORTANT 28 13,5 16,6 16,6
MEDIANAMENTE 76 36,7 45,0 61,5
IMPORTANTE
o MAS IMPORTANTE 65 31,4 38,5 100,0
o
*; Total 169 81,6 100,0
Perd Sistema 38 18,4
Total 207 100,0
HA TENIDO EXPERIENCIA ASISTIENDO A FERIAS
40+
H
]
107

WENOS MPORTANTE WEDIANAMENTE IMPORTANTE MAS IMPORTANTE
HA TENIDO EXPERIENCIA ASISTIENDO A FERIAS

Figura 17 Pregunta 2. Motivo 8

El 44.97% de los consumidores que asisten a ferias considera medianamente
importante el motivo de asistencia, porque ya ha tenido experiencia asistiendo a ferias,
seqguido del 38.46% y el 16.57% de los que asisten porque han tenido experiencia
asistiendo a ferias.
Los consumidores que asisten a ferias lo hacen porque ya han visitados ferias

anteriormente.



Tabla 27
Pregunta 2. Motivo 9
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SU PRESUPUESTO LE PERMITE ASISTIR A FERIAS

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado

MENOS IMPORTANTE 60 29,0 35,5 35,5
MEDIANAMENTE 72 34,8 42,6 78,1
IMPORTANTE

9 MAS IMPORTANTE 37 17,9 21,9 100,0

S Total 169 81,6 100,0

Perd Sistema 38 18,4

Total 207 100,0

SU PRESUPUESTO LE PERMITE ASISTIR A FERIAS

504

404

w
=}
1

Porcentaje

5]
=}
1

T T
WENOS IMPORTANTE MEDIAMAMENTE IMPORTANTE

- T
MAS IMPORTANTE

SU PRESUPUESTO LE PERMITE ASISTIR AFERIAS

Figura 18 Pregunta 2. Motivo 9

El 42.60% de los consumidores que asisten a ferias consideran medianamente

importante el motivo de asistencia, porque su presupuesto le permite asistir a ferias,

sequido del 35.5% de los que consideran menos importante asistir porque su presupuesto

se lo permite y finalmente con el 21.89% de los que consideran mas importante asistir

porque su presupuesto se lo permite.

Los consumidores que asisten a ferias artesanales lo hacen porque su presupuesto se lo

permite.
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¢ Pregunta 3. ;Cudles fueron los medios por los cuales se informo de la feria?

Tabla 28
Pregunta 3

CUALES FUERON LOS MEDIOS POR LOS CUALES USTED SE INFORMO DE LAS
FERIAS

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado

TELEVISION 27 13,0 16,0 16,0
RADIO 9 43 5,3 21,3
PRENSA ESCRITA 16 7.7 9,5 30,8
INTERNET 58 28,0 34,3 65,1
VOLANTES 25 12,1 14,8 79,9

S RECOMENDACION 32 15,5 18,9 98,8

S OTRA 2 1,0 1,2 100,0

Total 207 100,0

CUALES FUERON LOS MEDIOS POR LOS CUALES USTED SE INFORME DE
LAS FERIAS

W TELEVISION
ErADIO
CPRENSA ESCRITA
WINTERNET
CIVOLANTES
B RECOMENDACION
Hotra

Figura 19 Pregunta 3
El 34.32% de los consumidores que asisten a ferias, se han informado de las ferias por

internet, el 18.93% de los consumidores se han informado por medio de la recomendacion,
el 15.98% se han enterado por television y el 14.79% por volantes.

Los consumidores que asisten a ferias artesanales se enteraron de la feria por internet.



76

e Pregunta 4. ;Considera usted que hay variedad de productos para satisfacer sus

necesidades en las ferias artesanales?
Tabla 29
Pregunta 4

CONSIDERA USTED QUE HAY VARIEDAD DE PRODUCTOS PARA
SATISFACER SUS NECESIDADES EN LAS FERIAS ARTESANALES

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
Sl 131 63,3 77,5 77,5
s NO 38 18,4 22,5 100,0
g Total 169 81,6 100,0
Perd Sistema 38 18,4
Total 207 100,0

CONSIDERA USTED QUE HAY VARIEDAD DE PRODUCTOS PARA SATISFACER

SUS NECESIDADES EN LAS FERIAS ARTESANALES

Figura 20 Pregunta 4

El 77.51% de los consumidores que asisten a ferias considera que hay variedad de

productos para satisfacer sus necesidades en las ferias artesanales y el 22.49% considera

que no hay variedad de productos. Los consumidores que asisten a ferias artesanales

consideran que en las ferias si hay variedad de productos para satisfacer sus necesidades.



e Pregunta5. ¢(En la feria usted adquirié algun producto?

Tabla 30
Pregunta 5

77

EN LA FERIA USTED ADQUIRIO PRODUCTOS

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Valido Sl 130 62,8 76,9 76,9
NO 39 18,8 23,1 100,0
Total 169 81,6 100,0
Perd. Sistema 38 18,4
Total 207 100,0

Figura 21 Pregunta 5

EN LA FERIA USTED ADQUIRIO PRODUCTOS

Hs
Eno

El 76.92% de los consumidores que asisten a ferias han adquirido productos durante su

visita, mientras que el 23.08% de los consumidores no adquirieron ningun producto.
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e Pregunta5.1. ;Por qué razén usted no adquirio ningun producto en la feria?

Tabla 31
Pregunta 5.1

POR QUE USTED NO ADQUIRIO NINGUN PRODUCTO EN LA FERIA

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
NO ENCONTRO 13 6,3 333 333
LO QUE
BUSCABA
PRECIO 6 2,9 15,4 48,7
NO LE GUSTO 12 58 30,8 79,5
CALIDAD EN 8 3,9 20,5 100,0
9 LA ATENCION
g Total 39 18,8 100,0
Total 207 100,0

POR QUE USTED NO ADQUIRIO NINGUN PRODUCTO EN LA FERIA
.gSSEgESRITRO LO QUE

B PRECIO

CINO LE GUSTO

Bl CALIDAD EN LA ATENCION

Figura 22 Pregunta 5.1

El 33.33% de los consumidores que asisten a ferias no adquirié productos, porque no
encontro lo que buscaba, seguido del 30.77% de los consumidores que contestaron que no

adquirieron ningun producto porque no le gusto.
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e Pregunta 6. En lo referente a la compra ¢Por qué adquirio el producto?

Tabla 32
Pregunta 6
EN LO REFERENTE A LA COMPRA POR QUE ADQUIRIO EL PRODUCTO
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
NECESIDAD 22 10,6 16,9 16,9
GUSTO 78 37,7 60,0 76,9
S UTILIDAD 30 14,5 23,1 100,0
g Total 130 62,8 100,0
Perd Sistema 77 37,2
Total 207 100,0

EN LO REFERENTE A LA COMPRA POR QUE ADQUIRIO EL PRODUCTO
BINECESIDAD
HEousto

OuTiLipaD

Figura 23 Pregunta 6

El 60% de los consumidores que asisten a ferias, contestaron que adquirieron productos
por gusto, el 23.08% contesto que adquirieron productos por utilidad y tan solo el 16.92%

adquirio productos por necesidad.
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e Pregunta 7. ¢ Cuantos productos adquirié en su visita en la feria artesanal?

Tabla 33
Pregunta 7
CUANTOS PRODUCTOS ADQUIRIO EN SU VISITA A LA FERIA ARTESANAL
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
1 40 19,3 30,8 30,8
2 49 23,7 37,7 68,5
3 25 12,1 19,2 87,7
4 9 4,3 6,9 94,6
5 6 2,9 4,6 99,2
o 6 1 5 8 100,0
=
*; Total 130 62,8 100,0
Perd. Sistema 77 37,2
Total 207 100,0

CUANTOS PRODUCTOS ADQUIRIO EN SU VISITA A LA FERIA ARTESANAL

401

30

201

Porcentaje

30,77%

0 T T T T T T
1 2 3 4 5 [

CUANTOS PRODUCTOS ADQUIRIO EN SU VISITA A LA FERIA ARTESANAL

Figura 24 Pregunta 7

El 37.69% de los consumidores que asisten a ferias adquirié 2 productos, el 30.77% de

consumidores adquirié al menos 1 producto.
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e Pregunta 8. Antes de adquirir algun producto. ¢ Usted buscdé varias alternativas

de productos?
Tabla 34
Pregunta 8

ANTES DE ADQUIRIR ALGUN PRODUCTO. USTED BUSCO VARIAS
ALTERNATIVAS DE PRODUCTOS

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Sl 101 48,8 77,7 77,7
o NO 29 14,0 22,3 100,0
o
§ Total 130 62,8 100,0
Perd. Sistema 77 37,2
Total 207 100,0

ANTES DE ADQUIRIR ALGUN PRODUCTO. USTED BUSCO VARIAS
ALTERNATIVAS DE PRODUCTOS

W
(S]]

Figura 25 Pregunta 8

El 77.69% de los consumidores que asisten a ferias contestaron que antes de adquirir
algun producto, buscaron alternativas de lo que deseaban comprar y el 22.31% contesto

que no busco alternativas de producto.



e Pregunta 9. Antes de adquirir algun producto ¢Usted comparo las

alternativas?
Tabla 35
Pregunta 9

ANTES DE ADQUIRIR ALGUN PRODUCTO USTED COMPARO LAS
ALTERNATIVAS

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Sl 104 50,2 80,0 80,0
o NO 26 12,6 20,0 100,0
o
§ Total 130 62,8 100,0
Perd. Sistem 77 37,2
a
Total 207 100,0

ANTES DE ADQUIRIR ALGUN PRODUCTO USTED COMPARO LAS
ALTERNATIVAS

Hs
Eno

Figura 26 Pregunta 9

82

El 80% de los consumidores que asisten a ferias contestaron que después de buscar

alternativas de productos, evaluaron los mismos para efectuar la compra.



e Pregunta 10. Cuando comparo las alternativas, lo hizo por:
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Tabla 36
Pregunta 10
CUANDO COMPARO LAS ALTERNATIVAS, LO HIZO POR
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
PRECIO 41 19,8 39,4 39,4
CALIDAD 19 9,2 18,3 57,7
SERVICIO 4 19 3,8 61,5
UTILIDAD 15 7,2 144 76,0
POR COMPRAR ALGO 1 5 1,0 76,9
PRE-CALID-UTILID 7 34 6,7 83,7
CALIDAD-UTILIDAD 6 2,9 58 89,4
PRECIO-CALIDAD 6 2,9 58 95,2
PRECIO-UTILIDAD 1 5 1,0 96,2
9 PRE-CALID-SERVIC 4 19 3,8 100,0
S Total 104 50,2 100,0

CUANDO COMPARO LAS ALTERNATIVAS, LO HIZO POR

Figura 27 Pregunta 10
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PRECIO-CALIDAD-SERVICIO
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El 39.42% de los consumidores que compararon las alternativas de productos lo hicieron

por hicieron basandose en el precio, el 18.27% compararon en base a la calidad y el 14%

en base a la utilidad.

e Pregunta 11. Califique de 1 a 5 las alternativas con respecto a la adquisicion del
producto en ferias artesanales. Siendo 1 nada importante, 2 poco importante, 3
medianamente importante, 4 mayormente importante, 5 mas importante

Tabla 37

Pregunta 11
DESEODE = BUSQUEDADE .\ . 1A ADQUIERE PORQUE
SATISFACER  INFORMACION | ZronaT)y EL HABIA QUE
UNA DEL ASDEL PRO  PRODUCTO  COMPRAR

NECESIDAD  PRODUCTO DESEADO ALGO
N  Valido 130 130 130 130 130
Perdid 77 77 77 77 77
Moda 5 5 5 5 1

DESEO DE SATISFACER UNA NECESIDAD

507

40

309

Porcentaje

10+
16.15%

T T T T - T
MNADA IMPORTANTE POCO IMPORTANTE  MEDIANAMENTE MAYORMENTE MAS IMPORTANTE
IMPORTANTE IMPORTANTE

DESEO DE SATISFACER UNA NECESIDAD

Figura 28 Pregunta 11.1

Del 76.92% de los consumidores que admitieron haber adquirido productos en las ferias,
el 40.77% afirmé que adquiri6 el producto para satisfacer una necesidad.
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BUSQUEDA DE INFORMACION SOBRE EL PRODUCTO

207

Porcentaje

T T T T " T
NADA IMPORTANTE POCO IMPORTANTE ~ MEDIANAMENTE MAYORMENTE MAS IMPORTAMTE
IMPORTANTE IMPORTAMNTE

BUSQUEDA DE INFORMACION SOBRE EL PRODUCTO

Figura 29 Pregunta 11.2

Del 76.92% de los consumidores que admitieron haber adquirido productos en las ferias,
el 32.31% afirmé que antes de adquirir el producto, buscé informacion del mismo.

EVALUA LAS ALTERNATIVAS DISPONIBLES DEL PRODCUTO QUE BUSCA

40+

204

Porcentaje
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EVALUA LAS ALTERNATIVAS DISPONIBELES DEL PRODCUTO QUE BUSCA

Figura 30 Pregunta 11.3

Del 76.92% de los consumidores que admitieron haber adquirido productos en las ferias,

el 36.92% afirmo que antes de adquirir el producto, evalud las alternativas.
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ADQUIERE EL PRODUCTO DESEADO

60

504

409

307

Porcentaje

20

107 20,00%
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MADA IMPORTANTE POCO IMPORTANTE  MEDIANAMENTE MAYORMENTE MAS IMPORTANTE
IMPORTAKNTE IMPORTANTE

ADQUIERE EL PRODUCTO DESEADO

Figura 31 Pregunta 11.4
Del 76.92% de los consumidores que admitieron haber adquirido productos en las ferias,

el 52.31% afirmo que adquirio el producto deseado.

PORQUE HABIA QUE COMPRAR ALGO

40

Porcentaje

204

T T T T ) T
MADA IMPORTANTE POCO IMPORTANTE  MEDIAMAMENTE MAYORMENTE — MAS IMPORTANTE
IMPORTANTE IMPORTANTE

PORQUE HABIA QUE COMPRAR ALGO

Figura 32 Pregunta 11.5

Del 76.92% de los consumidores que admitieron haber adquirido productos en las ferias,

el 68.92% afirmé que no adquirid el producto solo porgque habia que comprar algo.
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4.1.2.2 Andlisis Bivariado

Como ya se menciond anteriormente, se puede realizar tres tipos de pruebas
estadisticas, estas son: Anova, Chi Cuadrado y Correlaciones, pero en el caso de Anova
para esta investigacion no se puede realizar, debido a que no se cumplen los supuestos de

normalidad ni el de equivalencia de observaciones en ningun grupo.

Por lo que se realizara el método estadistico de Chi cuadrado y Correlaciones, debido
a que se tiene variables categdricas (nominales y ordinales), y aunque se tiene variables
numéricas, no se realizara correlaciones de Pearson porque se necesita que exista una
distribucién normal, pero a su vez se realizara la prueba de Tau_b de Kendall, por ser una
prueba no paramétrica y poque es la que se ajusta mejor a los resultados que desea analizar

para esta investigacion.

Es importante considerar que con las pruebas estadisticas que se realizaron, se obtuvo
respuestas a las preguntas de la investigacion, asi como para los objetivos y las hipotesis,
lo que deja en claro que los métodos estadisticos seleccionados han sido vitales para el
desarrollo de esta investigacion.

A continuacion, se muestran los analisis realizados, con sus respectivos graficos e

interpretaciones:
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e Chi—cuadrado

Ho > 0.05 no existe relacion entre las variables, es decir que son
independientes

Ha < 0.05 si existe relacion entre las variables, es decir que existe asociacion

Tabla 38

Asistencia a ferias * Género

Pruebas de chi-cuadrado

Valor gl Significacion asintética (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 6,9622 1 ,008
Correccion de continuidad® 6,041 1 ,014
Razo6n de verosimilitud 6,937 1 ,008
Prueba exacta de Fisher
Asociacion lineal por lineal 6,929 1 ,008
N de casos validos 207

Usted ha asistido a ferias * Género

GENERO

B FEMENIND
E MASCULIND

120

Recuento

=1} NO
USTED HA ASISTIDO A FERIAS ARTESANALES

Figura 33 Asistencia a ferias * Género

La significancia es de 0.008, por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y se acepta hipétesis

alterna, es decir que existe relacion entre la variable asistencia a ferias y género.
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Tabla 39

Motivos de asistencia a ferias 1

Es una tradicion asistir a ferias * Disfruta de ir a ferias con familiares/amigos

Pruebas de chi-cuadrado

USTED HA ASISTIDO A Valor gl Significacion asintética (bilateral)

FERIAS ARTESANALES

S Chi-cuadrado de Pearson 26,3122 4 ,000

| Razon de verosimilitud 28,771 4 ,000
Asociacion lineal por lineal 10,367 1 ,001
N de casos validos 169

USTED HA ASISTIDO A FERIAS ARTESANALES=SI

40 DISFRUTA DE IR
A FERIAS CON

SUS FAMILIARES
Y0 AMIGOS

MENOS IMPORTANTE
MEDIAMAMENTE
IMPORTANTE

I MAS IMPORTANTE

Recuento

TED MAS IMPORTANTE

IMPORTANTE

MENOS IMPORTANTE

ES UNA TRADICION ASISTIR A FERIAS EN SU ...

Figura 34 Motivos de asistencia a ferias 1

La significancia es de 0.000, por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y se acepta hipotesis
alterna, es decir que existe relacion entre la variable disfruta de ir a ferias con

familiares/amigos y la variable que es una tradicion asistir a ferias en su familia.
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Tabla 40

Motivos de asistencia a ferias 2

Espera obtener beneficios en su visita a ferias * Las ferias atraen su atencién

Pruebas de chi-cuadrado

USTED HA ASISTIDO A FERIAS Valor al Significacion asint6tica (bilateral)

ARTESANALES

Sl Chi-cuadrado de Pearson 74,3912 4 ,000
Razén de verosimilitud 69,764 4 ,000
Asociacion lineal por lineal 54,875 1 ,000
N de casos validos 169

USTED HA ASISTIDO A FERIAS ARTESANALES=SI

60 LAS FERIAS
ATRAEN SU
— ATENCION

MENOS IMPORTANTE

: MEDIANAMENTE
IMPORTANTE

I MAS IMPORTANTE

50

407

30

Recuento

‘33,1 4%|

20

— 7
MEMOS IMPORTANTE MEDIAMAMENTE MAS IMPORTANTE

IMPORTANTE
ESPERA OBTENER BENEFICIOS EN SU VISITAA
FERIAS

Figura 35 Motivos de asistencia a ferias 2

La significancia es de 0.000, por lo tanto, se rechaza la hip6tesis nula y se acepta hipétesis
alterna, es decir que existe relacion entre la variable las ferias atraen su atencion y la
variable que espera obtener beneficios en su visita a ferias.

Tabla 41
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Motivos de asistencia a ferias 3

Ha tenido experiencia asistiendo a ferias * Su presupuesto le permite asistir a ferias

Pruebas de chi-cuadrado

USTED HA ASISTIDO A Valor gl Significacién asintdtica (bilateral)

FERIAS ARTESANALES

S Chi-cuadrado de Pearson 72,9042 4 ,000

| Razon de verosimilitud 70,558 4 ,000
Asociacion lineal por lineal 44,675 1 ,000
N de casos validos 169

USTED HA ASISTIDO A FERIAS ARTESANALES=SI

0 SU
PRESUPUESTO
LE PERMITE
ASISTIR A
FERIAS
MENOS IMPORTANTE
40+ MEDIANAMENTE
IMPORTANTE
[CIMAS IMPORTANTE
2 a0
c
a
3
28,40%
& 45
20
18,34%
31
14,20% 13 61%
54 : 12,43%
10 23 21
7,60%
13
2,96%
1,78% v
o "3 |059% 3
MENOS IMPO MEDIANAMENTE MAS IMPORTANTE

IMPORTANTE
HA TENIDO EXPERIENCIA ASISTIENDO A FERIAS

Figura 36 Motivos de asistencia a ferias 3

La significancia es de 0.000, por lo tanto, se rechaza la hipétesis nula y se acepta hipotesis
alterna, es decir que existe relacion entre la variable Su presupuesto le permite asistir a

ferias y la variable ha tenido experiencia asistiendo a ferias.
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Tabla 42

Motivos de asistencia a ferias 4

Cudles fueron los medios por los que se entero de la feria * En la feria adquirid

productos
Pruebas de chi-cuadrado
USTED HA ASISTIDO A Valor gl Significacion asintotica (bilateral)
FERIAS ARTESANALES
S Chi-cuadrado de Pearson 17,910° 6 ,006
| Razon de verosimilitud 18,874 6 ,004
Asociacion lineal por ,659 1 417
lineal
N de casos validos 169

USTED HA ASISTIDO A FERIAS ARTESANALES=SI
50+ EN LA FERIA
USTED,
ADQUIRI
PRODUCTOS

50 Wsi
[S[e]

40

30

Recuento

20
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CUALES FUERON LOS MEDIOS POR LOS CUALES
USTED SE INFORME DE LAS FERIAS

Figura 37 Motivos de asistencia a ferias 4

La significancia es de 0.006, por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y se acepta hipotesis
alterna, es decir que existe relacion entre la variable en la feria adquirié productos y la

variable cuéles fueron los medios por los cuales se enteré de las ferias.



Tabla 43

Motivos de asistencia a ferias 5

En la feria usted adquiri6 productos * Considera que hay variedad de productos

USTED HA ASISTIDO A FERIAS Valor gl Significacion asintética
ARTESANALES (bilateral)
S Chi-cuadrado de Pearson 86,2042 1 ,000
| Correccién de continuidad® 82,192 1 ,000
Razoén de verosimilitud 77,905 1 ,000
Asociacion lineal por lineal 85,694 1 ,000
N de casos validos 169
USTED HA ASISTIDO A FERIAS ARTESANALES=SI
CONSIDERA
USTED QUE
120+ HAY VARIEDAD
PRO[?LIJECTOS
_ SATISFACER
. NECESSLIJDSADES
EMN LAS FERIAS

a0

607

Recuento

407

EN LA FERIA USTED ADQUIRIO PRODUCTOS

Figura 38 Motivos de asistencia a ferias 5

La significancia es de 0.000, por lo tanto, se rechaza la hip6tesis nula y se acepta hipotesis

alterna, es decir que existe relacion entre la variable considera que hay variedad de

productos en las ferias y la variable adquirié productos.

ARTESANALES

&
(5[]
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Tabla 44

Motivos de asistencia a ferias 6
Deseo de satisfacer una necesidad * Le gusta adquirir productos

originales/artesanales

Pruebas de chi-cuadrado

Valor gl Significacion asint6tica (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 41,5272 8 ,000
Razo6n de verosimilitud 43,737 8 ,000
Asociacion lineal por 34,263 1 ,000
lineal
N de casos validos 130

Deseo de satisfacer una necesidad ™ Le gusta adquirir productos
originales/artesanales

LE GUSTAADQUIRIR
ORIGINALES/ARTESANALES

:MENOS IMPORTANTE

MEDIAMNAMENTE
IMPORTANTE

[IMAS IMPORTANTE

30

Recuento

20 30,00%
39

1077%
. [.48%, 769%
S 10
23%|2,31%| 2 31% 231%
3 3 3 [0.77% 3
o
MADA IMPORTANTE MEDIAS E IMPORTANTE MAS IMPORTANTE

DESEO DE SATISFACER UNA NECESIDAD

Figura 39 Motivos de asistencia a ferias 6
La significancia es de 0.000, por lo tanto, se rechaza la hipétesis nula y se acepta hipdtesis

alterna, es decir que existe relacion entre la variable le gusta adquirir productos

originales/artesanales y la variable deseo de satisfacer una necesidad.
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Tabla 45

Motivos de asistencia a ferias 7

Sus amigos o familiares asisten a ferias * Es una tradicion asistir a ferias en su

familia
Pruebas de chi-cuadrado
Valor al Significacion asintética (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 37,700? 4 ,000
Razo6n de verosimilitud 38,892 4 ,000
Asociacion lineal por lineal 29,476 1 ,000
N de casos validos 169

Sus amigos o familiares asisten a ferias * Es una tradicion asistir a ferias en su
familia

504 ES UNA
TRADICION
ASISTIR A
FERIAS EN SU
FAMILIA
MEMOS IMPORTANTE
MEDIAHNAMENTE
IMPORT ANTE
[ MAS IMPORTANTE

40

30

Recuento

204

MEDIAMAMENTE MAS IMPORTANTE
IMPORTANTE

SUS AMIGOS O FAMILIARES ASISTEN A FERIAS

Figura 40 Motivos de asistencia a ferias 7

La significancia es de 0.000, por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y se acepta hipotesis
alterna, es decir que existe relacion entre la variable es una tradicidn asistir a ferias en su

familia y la variable sus amigos o familiares asisten a ferias.



Tabla 46

Motivos de asistencia a ferias 8

Sus amigos o familiares asisten a ferias * Disfruta de ir a ferias con sus familiares

y/o amigos

Pruebas de chi-cuadrado

Valor al Significacion asintética (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 33,1582 4 ,000
Razo6n de verosimilitud 31,014 4 ,000
Asociacion lineal por lineal 25,221 1 ,000
N de casos validos 169

Sus amigos o familiares asisten a ferias * Disfruta de ir a ferias con sus familiares

Recuento

ylo amigos

40+

2,37%
4

DISFRUTA DE IR
A FERIAS CON
SUS FAMILIARES
Y0 AMIGOS

MENOS IMPORTANTE
MEDIANAMENTE
IMPORTANTE

I MAS IMPORTANTE

MENOS IMPORTANTE MAS IMPORTANTE

MEDIAMNAMENTE
IMPORTANTE

SUS AMIGOS O FAMILIARES ASISTEN A FERIAS

Figura 41 Motivos de asistencia a ferias 8
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La significancia es de 0.000, por lo tanto, se rechaza la hip6tesis nula y se acepta hipétesis

alterna, es decir que existe relacion entre la variable disfruta de ir a ferias con

familiares/amigos y la variable sus amigos o familiares asisten a ferias.
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Tabla 47

Motivos de asistencia a ferias 9

Sus amigos o familiares asisten a ferias * Espera obtener beneficios en su visita a

ferias
Pruebas de chi-cuadrado
Valor gl Significacion asintética (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 30,9942 4 ,000
Razo6n de verosimilitud 30,847 4 ,000
Asociacion lineal por lineal 17,646 1 ,000
N de casos validos 169

Sus amigos o familiares asisten a ferias * Espera obtener beneficios en su visita a
ferias

a0 ESPERA
OBTENER
BEMEFICIOS EN
SUWVISITA A
FERIAS

MENOS IMPORTANTE

MEDIAMAMENTE
IMPORTANTE

[CIMAS IMPORTANTE

Recuento

1.76%
3

MENOS IMPORTAMTE MEDIAMAMENTE MAS IMPORTANTE
IMPORTANTE

SUS AMIGOS O FAMILIARES ASISTEN A FERIAS

Figura 42 Motivos de asistencia a ferias 9

La significancia es de 0.000, por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y se acepta hipotesis
alterna, es decir que existe relacion entre la variable espera obtener beneficios en su visita

a ferias y la variable sus amigos o familiares asisten a ferias.
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Tabla 48

Motivos de asistencia a ferias 10
Sus amigos o familiares asisten a ferias * Usted cree en las ferias encontrara algo

gue en verdad le guste o necesite

Pruebas de chi-cuadrado

Valor gl Significacidn asintdtica (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 11,9062 4 ,018
Raz6n de verosimilitud 11,331 4 ,023
Asociacion lineal por lineal 10,175 1 ,001
N de casos validos 169

Sus amigos o familiares asisten a ferias * Usted cree en las ferias encontrara algo
que en verdad le guste o necesite

a0 USTED CREE
QUEEN LAS

FERIAS

ENCONTRARA

ALGO QUE EN
VERDAD LE

GUSTE O
NECESITE

MENOS IMPORTANTE
MEDIAMAMENTE
IMPORTAMNTE

30

[ MAS IMPORTANTE

. 23,08%
20 08 ]

19,53%
33

Recuento

1302%
107 0,55%

1420%
2 11,83%
20

4.73%
8

1.76% 118%
3 h

MENOS IMPORTANTE MEDIANAMENTE MAS IMPORTANTE
IMPORTANTE

SUS AMIGOS O FAMILIARES ASISTEN A FERIAS

Figura 43 Motivos de asistencia a ferias 10

La significancia es de 0.018, por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y se acepta hipotesis
alterna, es decir que existe relacion entre la variable cree que en las ferias encontrara algo

que en verdad le guste o necesite y la variable sus amigos o familiares asisten a ferias.



Tabla 49
Motivos de asistencia a ferias 11
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Sus amigos o familiares asisten a ferias * Ha tenido experiencia asistiendo a ferias

Pruebas de chi-cuadrado

Valor gl Significacién asintdtica (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 17,4202 4 ,002
Raz6n de verosimilitud 17,357 4 ,002
Asociacion lineal por lineal 14,523 1 ,000
N de casos validos 169

Sus amigos o familiares asisten a ferias * Ha tenido experiencia asistiendo a ferias

40

Recuento

12 43%| 23
21 !
18

HA TENIDO
EXPERIENCIA
ASISTIENDO A

FERIAS

WEMOS IMPORTANTE
WEDIANAMENTE
IMPORTANTE

CIMAS IMPORTANTE

8.28%
4
237%
4
MENOS IMPORTANTE MEDIANAVENTE WMAS IMPORTANTE

IMPORTANTE
SUS AMIGOS O FAMILIARES ASISTEN A FERIAS

Figura 44 Motivos de asistencia a ferias 11

La significancia es de 0.002, por lo tanto, se rechaza la hip6tesis nula y se acepta hipotesis

alterna, es decir que existe relacion entre la variable ha tenido experiencia asistiendo a

ferias y la variable sus amigos o familiares asisten a ferias.
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Tabla 50

Motivos de asistencia a ferias 12
Le gusta adquirir productos originales/artesanales * Disfruta de ir a ferias con sus

familiares y/o amigos

Pruebas de chi-cuadrado

Valor gl Significacion asintética
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 25,3342 4 ,000
Razén de verosimilitud 23,599 4 ,000
Asociacion lineal por lineal 19,726 1 ,000
N de casos validos 169

Le gusta adquirir productos originales/artesanales * Disfruta de ir a ferias con
sus familiares ylo amigos

DISFRUTA DE IR
AFERIAS CON
SUS FAMILIARES
Y0 AMIGOS

MENOS IMPORTANTE
MEDIAMAMENTE
IMPORTANTE

CIMAS IMPORTANTE

407

307

207

Recuento

5,51%8,51%
11| 1

MENOS IMPORTANTE MEDIAMAMENTE WMAS IMPORTANTE
IMPORTANTE

LE GUSTA ADQUIRIR PRODUCTOS
ORIGINALES/IARTESANALES

Figura 45 Motivos de asistencia a ferias 12

La significancia es de 0.000, por lo tanto, se rechaza la hipétesis nula y se acepta hipdtesis
alterna, es decir que existe relacion entre la variable disfruta de ir a ferias con

familiares/amigos y la variable le gusta adquirir productos originales/artesanales.
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Tabla 51

Motivos de asistencia a ferias 13

Le gusta adquirir productos originales/artesanales * Espera obtener beneficios en

su visita a ferias

Pruebas de chi-cuadrado

Valor gl Significacion asintética (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 38,0592 4 ,000
Razo6n de verosimilitud 37,709 4 ,000
Asociacion lineal por lineal 32,295 1 ,000
N de casos validos 169

Le gusta adquirir productos originaleslartesanales * Espera obtener beneficios
en su visita a ferias

- ESPERA
CBTENER
BENEFICIOS EN
SUVISITA A
FERIAS

MENOS IMPORTANTE

MEDIAMAMENTE
IMPORTANTE

CIMAS IMPORTANTE

Recuento

MENOS IMPORTANTE MEDIAMAMENTE MAS IMPORTANTE
IMPORTAMNTE

LE GUSTA ADQUIRIR PRODUCTOS
ORIGINALES/ARTESANALES

Figura 46 Motivos de asistencia a ferias 13

La significancia es de 0.000, por lo tanto, se rechaza la hip6tesis nula y se acepta hipétesis
alterna, es decir que existe relacion entre la variable espera obtener beneficios en su visita

a ferias y la variable le gusta adquirir productos originales/artesanales.
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Tabla 52

Motivos de asistencia a ferias 14

Le gusta adquirir productos originales/artesanales * Las ferias atraen su atencion

Pruebas de chi-cuadrado

Valor gl Significacién asintdtica (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 45,1412 4 ,000
Raz6n de verosimilitud 42,146 4 ,000
Asociacion lineal por lineal 32,860 1 ,000
N de casos validos 169

Le gusta adquirir productos originaleslartesanales * Las ferias atraen su atencion

50 LAS FERIAS
ATRAEN SU
ATEMCION

MENOS IMPORTANTE
MEDIANAMENTE
IMPORTANTE

I MAS IMPORTANTE

401

304

Recuento

209

—
5,82%
7
[
MENCS IMPORTANTE MEDIANAMENTE MAS IMPORTANTE

IMPCRTAMNTE

LE GUSTAADQUIRIR PRODUCTOS
ORIGINALES/ARTESANALES

Figura 47 Motivos de asistencia a ferias 14

La significancia es de 0.000, por lo tanto, se rechaza la hipétesis nula y se acepta hipdtesis
alterna, es decir que existe relacion entre la variable las ferias atraen su atencion y la

variable le gusta adquirir productos originales/artesanales.



103
Tabla 53

Motivos de asistencia a ferias 15
Le gusta adquirir productos originales/artesanales * Usted cree que en las ferias

encontrara algo que en verdad le guste o necesite

Pruebas de chi-cuadrado

Valor gl Significacion asintotica (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 40,2142 4 ,000
Razo6n de verosimilitud 37,252 4 ,000
Asociacion lineal por lineal 26,001 1 ,000
N de casos validos 169

Le gusta adquirir productos originales/artesanales ™ Usted cree que en las ferias
encontrara algo que en verdad le guste o necesite

50 USTED CREE
QUE EN LAS
— FERIAS |
ENCOMTRARA
ALGO QUE EM
504 VERDAD LE
GUSTE O
NECESITE

MENCS IMPORTANTE

MEDIANAMENTE
IMPORTANTE

CIMAS IMPORTANTE

40

307

Recuento
|
o
[2irs
L &

207

5 929%)

o RN
7

MENOS IMPORTAMNTE MEDIANAMENTE

IMPCRTANTE

LE GUSTAADQUIRIR PRODUCTOS
ORIGINALES/ARTESANALES

Figura 48 Motivos de asistencia a ferias 15

La significancia es de 0.000, por lo tanto, se rechaza la hipétesis nula y se acepta hipdtesis
alterna, es decir que existe relacién entre la variable cree que en las ferias encontrara algo
que en verdad le guste o necesite y la variable le gusta adquirir productos

originales/artesanales.



Tabla 54

Motivos de asistencia a ferias 16

Le gusta adquirir productos originales/artesanales * Ha tenido experiencia

asistiendo a ferias

Pruebas de chi-cuadrado

Valor gl Significacion asintética (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 34,7552 4 ,000
Razo6n de verosimilitud 34,980 4 ,000
Asociacion lineal por 30,509 1 ,000
lineal
N de casos validos 169

Le gusta adquirir productos originales/artesanales * Ha tenido experiencia

asistiendo a ferias

50

Recuento

MENOS IMPORTANTE

MEDIAMAMENTE
IMPORTANTE

LE GUSTA ADQUIRIR PRODUCTOS

ORIGINALES/ARTESANALES

Figura 49 Motivos de asistencia a ferias 16

HA TENIDO
EXPERIENCIA
ASISTIENDO A

FERIAS

MENCS IMPORTANTE
MEDIAMAMENTE
IMPORTANTE

[CIMAS MPORTANTE

WAS IMPORTANTE

104

La significancia es de 0.000, por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y se acepta hipotesis

alterna, es decir que existe relacion entre la variable ha tenido experiencia asistiendo a

ferias y la variable le gusta adquirir productos originales/artesanales.
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Tabla 55

Motivos de asistencia a ferias 17

Le gusta adquirir productos originales/artesanales * Su presupuesto le permite
asistir a ferias

Pruebas de chi-cuadrado

Valor gl Significacion asintética (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 28,5462 4 ,000
Razo6n de verosimilitud 28,327 4 ,000
Asociacion lineal por lineal 23,301 1 ,000
N de casos validos 169

Le gusta adquirir productos originales/artesanales * Su presupuesto le permite
asistir a ferias

40+ sU
PRESUPUESTO
LE PERMITE
ASISTIR A
FERIAS

: MENOS IMPORTANTE
MEDIAMAMENTE
IMPORTANTE

CIMAS IMPORTANTE

Recuento

MEDIANAMENTE MAS IMPORTANTE
IMPORTANTE

LE GUSTA ADQUIRIR PRODUCTOS
ORIGINALES/ARTESANALES

Figura 50 Motivos de asistencia a ferias 17

La significancia es de 0.000, por lo tanto, se rechaza la hip6tesis nula y se acepta hipotesis
alterna, es decir que existe relacion entre la variable su presupuesto le permite asistir a

ferias y la variable le gusta adquirir productos originales/artesanales.



106

Tabla 56
Motivos de asistencia a ferias 18

Disfruta de ir a ferias con sus familiares y/o amigos * Espera obtener beneficios en
su visita ferias

Pruebas de chi-cuadrado

Valor gl Significacion asintética
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 52,2872 4 ,000
Raz6n de verosimilitud 47,584 4 ,000
Asociacion lineal por lineal 31,361 1 ,000
N de casos validos 169

Disfruta de ir a ferias con sus familiares ylo amigos ™ Espera obtener beneficios
en su visita ferias

. ESPERA
OBTENER
BENEFICIOS EN
SUVISITA A
FERIAS

: MENOS IMPORTANTE
MEDIAMAMENTE
IMPORTANTE

CIMAS IMPORTANTE

304

20

Recuento

MENOS IMPORTANTE MEDIANAMENTE MAS IMPORTANTE
IMPORTANTE

DISFRUTA DE IR A FERIAS CON SUS FAMILIARES YIO
AMIGOS
Figura 51 Motivos de asistencia a ferias 18
La significancia es de 0.000, por lo tanto, se rechaza la hip6tesis nula y se acepta hipotesis

alterna, es decir que existe relacion entre la variable espera obtener beneficios en su visita

a ferias y la variable disfruta de ir a ferias con sus familiares/amigos.
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Tabla 57

Motivos de asistencia a ferias 19

Disfruta de ir a ferias con sus familiares y/o amigos * Las ferias atraen su atencion

Pruebas de chi-cuadrado

Valor gl Significacion asintdtica
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 21,5782 4 ,000
Razo6n de verosimilitud 19,053 4 ,001
Asociacion lineal por lineal 14,472 1 ,000
N de casos validos 169

Disfruta de ir a ferias con sus familiares ylo amigos * Las ferias atraen su atencién

40 LAS FERIAS
ATRAEN SU
ATENCION

MENOS IMPORTANTE

MEDIAMAMENTE
IMPORTANTE

CIMAS IMPORTANTE

Recuento

WEMOS IMPORTAMTE WEDIANAWENTE
IMPORTANTE

DISFRUTA DE IR A FERIAS CON SUS FAMILIARES Y/O
AMIGOS

Figura 52 Motivos de asistencia a ferias 19

La significancia es de 0.000, por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y se acepta hipotesis
alterna, es decir que existe relacion entre la variable las ferias atraen su atencion y la

variable disfruta de ir a ferias con sus familiares/amigos.
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Tabla 58

Motivos de asistencia a ferias 20
Disfruta de ir a ferias con sus familiares y/o amigos * Usted cree que en las ferias

encontrara algo que en verdad le guste o necesite

Pruebas de chi-cuadrado

Valor gl Significacion asint6tica (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 32,1932 4 ,000
Razo6n de verosimilitud 29,208 4 ,000
Asociacion lineal por lineal 22,348 1 ,000
N de casos validos 169

Disfruta de ir a ferias con sus familiares ylo amigos * Usted cree que en las ferias
encontrara algo que en verdad le guste o necesite

USTED CREE
QUE EN LAS
FERIAS |
ENCONTRARA
ALGO QUE EN
WERDAD LE

GUSTE O

NECESITE
MENOS IMPORTANTE
MEDIANAMENTE
IMPORTANTE
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407

[ZIMAS IMPORTANTE

Recuento
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4
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DISFRUTA DE IR A FERIAS CON SUS FAMILIARES Y/O
AMIGOS

Figura 53 Motivos de asistencia a ferias 20

La significancia es de 0.000, por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y se acepta hipotesis
alterna, es decir que existe relacion entre la variable cree que en las ferias encontrara algo
que en verdad le guste o necesite y la variable disfruta de ir a ferias con sus

familiares/amigos.
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Tabla 59

Motivos de asistencia a ferias 21
Disfruta de ir a ferias con sus familiares y/o amigos * Ha tenido experiencia

asistiendo a ferias

Pruebas de chi-cuadrado

Valor gl Significacion asintética (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 35,866° 4 ,000
Razo6n de verosimilitud 32,405 4 ,000
Asociacion lineal por lineal 24,558 1 ,000
N de casos validos 169

Disfruta de ir a ferias con sus familiares ylo amigos * Ha tenido experiencia
asistiendo a ferias

20 HA TENIDO

EXPERIENCIA

ASISTIENDO A
FERIAS

MEMDS IMPORTANTE
MEDIANAMENTE
IMPORTANTE

[CMAS IMPORTANTE
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Figura 54 Motivos de asistencia a ferias 21

La significancia es de 0.000, por lo tanto, se rechaza la hipétesis nula y se acepta hipdtesis
alterna, es decir que existe relacion entre la variable ha tenido experiencia asistiendo a

ferias y la variable disfruta de ir a ferias con sus familiares/amigos.
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Tabla 60

Motivos de asistencia a ferias 22

Disfruta de ir a ferias con sus familiares y/o amigos * Su presupuesto le permite
asistir a ferias

Pruebas de chi-cuadrado

Valor al Significacion asintética (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 17,4742 4 ,002
Razo6n de verosimilitud 16,819 4 ,002
Asociacion lineal por lineal 13,436 1 ,000
N de casos validos 169

Disfruta de ir a ferias con sus familiares ylo amigos ™ Su presupuesto le permite
asistir a ferias

404 sy
PRESUPUESTO
LE PERMITE
ASISTIR A
FERIAS

: MENOS IMPORTANTE
MEDIAMAMENTE
IMPORTANTE

CIMAS IMPORTANTE

Recuento
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DISFRUTA DE IR AFERIAS CON SUS FAMILIARES YI/O
AMIGOS

Figura 55 Motivos de asistencia a ferias 22

La significancia es de 0.002, por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y se acepta hipotesis
alterna, es decir que existe relacion entre la variable su presupuesto le permite asistir a

ferias y la variable disfruta de ir a ferias con sus familiares/amigos.
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Tabla 61

Motivos de asistencia a ferias 23
Espera obtener beneficios en su visita a ferias * Las ferias atraen su atencién

Pruebas de chi-cuadrado

Valor gl Significacién asintdtica (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 74,3912 4 ,000
Raz6n de verosimilitud 69,764 4 ,000
Asociacion lineal por lineal 54,875 1 ,000
N de casos validos 169

Espera obtener beneficios en su visita a ferias * Las ferias atraen su atencion
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MEMOS IMPORTANTE

MEDIANAMENTE
IMPORTANTE

CIMAS IMPORTANTE

40
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Figura 56 Motivos de asistencia a ferias 23

La significancia es de 0.000, por lo tanto, se rechaza la hipdtesis nula y se acepta hipotesis
alterna, es decir que existe relacion entre la variable disfruta de ir a ferias con sus

familiares/amigos y la variable espera obtener beneficios en su visita a ferias.
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Tabla 62
Motivos de asistencia a ferias 24
Espera obtener beneficios en su visita a ferias * Usted cree que en las ferias

encontrara algo que en verdad le guste o necesite

Pruebas de chi-cuadrado

Valor gl Significacién asintdtica (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 53,6132 4 ,000
Razo6n de verosimilitud 49,069 4 ,000
Asociacion lineal por lineal 39,656 1 ,000
N de casos validos 169

Espera obtener beneficios en su visita a ferias * Usted cree que en las ferias
encontrara algo que en verdad le guste o necesite
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Figura 57 Motivos de asistencia a ferias 24

La significancia es de 0.000, por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y se acepta hipotesis

alterna, es decir que existe relacion entre la variable cree que en las ferias encontrara algo
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que en verdad le guste o necesite y la variable espera obtener beneficios en su visita a

ferias.
Tabla 63

Motivos de asistencia a ferias 25

Espera obtener beneficios en su visita a ferias * Ha tenido experiencia asistiendo a

ferias
Pruebas de chi-cuadrado
Valor ol Significacién asint6tica (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 49,9962 4 ,000
Razo6n de verosimilitud 43,856 4 ,000
Asociacion lineal por lineal 35,434 1 ,000
N de casos validos 169

Espera obtener beneficios en su visita a ferias * Ha tenido experiencia asistiendo

aferias

40

Recuento
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EXPERIENCIA
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Figura 58 Motivos de asistencia a ferias 25

La significancia es de 0.000, por lo tanto, se rechaza la hipdtesis nula y se acepta hipotesis

alterna, es decir que existe relacion entre la variable ha tenido experiencia asistiendo a

ferias y la variable espera obtener beneficios en su visita a ferias.
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Tabla 64

Motivos de asistencia a ferias 26

Espera obtener beneficios en su vista a ferias * Su presupuesto le permite asistir a

ferias
Pruebas de chi-cuadrado
Valor al Significacion asintética (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 43,9112 4 ,000
Razo6n de verosimilitud 44,045 4 ,000
Asociacion lineal por lineal 36,599 1 ,000
N de casos validos 169

Espera obtener beneficios en su vista a ferias * Su presupuesto le permite asistir
aferias

40 suU
PRESUPUESTO
LE PERMITE
ASISTIR A
FERIAS

WENOS IMPORTANTE
WEDIANAMENTE
IMPORTANTE

[T MAS IMPORTANTE

Recuento

MEDIAMNAMENTE MAS IMPORTANTE
IMPORTANTE

ESPERA OBTENER BENEFICIOS EN SU VISITAA
FERIAS

Figura 59 Motivos de asistencia a ferias 26

La significancia es de 0.000, por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y se acepta hipotesis
alterna, es decir que existe relacion entre la variable su presupuesto le permite asistir a

ferias y la variable espera obtener beneficios en su visita a ferias.
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Tabla 65

Motivos de asistencia a ferias 27

Las ferias atraen su atencidén * Usted cree que en las ferias encontrara algo que en

verdad le guste o necesite

Pruebas de chi-cuadrado

Valor al Significacion asintética (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 87,6672 4 ,000
Razo6n de verosimilitud 73,844 4 ,000
Asociacion lineal por lineal 62,959 1 ,000
N de casos validos 169

Las ferias atraen su atencion * Usted cree que en las ferias encontrara algo que
en verdad le guste o necesite

USTED CREE
] QUE EN LAS
FERIAS
ENCONTRARA
a0 ALGO QUE EN
WERDAD LE

GUSTE O

NECESITE
MEMOS IMPORTANTE
MEDIANAMENTE
IMPORTANTE

[CIMAS IMPORTANTE
401

Recuento

40 53%
[°&*]

25 44%
20+ 43

11,83%
20 9,47%
4,73% 1
73%4 14%
{ 2,37%
7 |059% "4 0,59%
1 T
MENOS IMFORTATTE MEDIANAMENTE PORTANTE

IMPORTANTE
LAS FERIAS ATRAEN SU ATENCION

Figura 60 Motivos de asistencia a ferias 27

La significancia es de 0.000, por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y se acepta hipotesis
alterna, es decir que existe relacion entre la variable cree que en las ferias encontrara algo

que en verdad le guste o necesite y la variable las ferias atraen su atencion.



Tabla 66

Motivos de asistencia a ferias 28
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Las ferias atraen su atencion * Ha tenido experiencia asistiendo a ferias

Pruebas de chi-cuadrado

Valor al Significacién asintdtica (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 71,630? 4 ,000
Raz6n de verosimilitud 62,980 4 ,000
Asociacion lineal por lineal 49,361 1 ,000
N de casos validos 169

Las ferias atraen su atencion * Ha tenido experiencia asistiendo a ferias

60—

a0

407

307

Recuento

HA TENIDO
EXPERIENCIA
ASISTIENDO A
FERIAS

MEMOS IMPORTANTE

MEDIAMAMENTE
IMPORTANTE

CIMAS IMPORTANTE

30,18%
51
24,85%
42
18,03%
32
7.10% 7.69% 7.10%
12 13 12
1,18%[1,18% 1,78%
MENOS TWPORTANTE MEDIANAMENTE MAS IMPORTANTE

IMPORTANTE
LAS FERIAS ATRAEN SU ATENCION

Figura 61 Motivos de asistencia a ferias 28

La significancia es de 0.000, por lo tanto, se rechaza la hipétesis nula y se acepta hipotesis

alterna, es decir que existe relacion entre la variable ha tenido experiencia asistiendo a

ferias y la variable las ferias atraen su atencion.
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Tabla 67

Motivos de asistencia a ferias 29

Las ferias atraen su atencion * Su presupuesto le permite asistir a ferias

Pruebas de chi-cuadrado

Valor gl Significacién asintdtica (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 24,168° 4 ,000
Raz6n de verosimilitud 23,889 4 ,000
Asociacion lineal por lineal 15,974 1 ,000
N de casos validos 169

Las ferias atraen su atencion * Su presupuesto le permite asistir a ferias

40+ sy
PRESUPUESTO
LE PERMITE
ASISTIR A
FERIAS

MENOS IMPORTANTE
MEDIAMAMENTE
IMPORTANTE

7 [ MAS MPORTANTE

20

Recuento

21,30%
36 19,53%
7.16%

29

14,20% 14 20%
54 54

4,14%
7

1,76%
'3 " [0,50%)

MEMOS IMPOI MEDIANAMENTE MAS IMPORTANTE
IMPORTANTE

LAS FERIAS ATRAEN SU ATENCION

Figura 62 Motivos de asistencia a ferias 29

La significancia es de 0.000, por lo tanto, se rechaza la hipétesis nula y se acepta hipdtesis
alterna, es decir que existe relacion entre la variable su presupuesto le permite asistir a

ferias y la variable las ferias atraen su atencion.
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Tabla 68

Motivos de asistencia a ferias 30

Usted cree que en las ferias encontrara algo que en verdad le guste o necesite * Ha

tenido experiencia asistiendo a ferias

Pruebas de chi-cuadrado

Valor gl Significacion asintotica (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 71,2152 4 ,000
Razo6n de verosimilitud 65,474 4 ,000
Asociacion lineal por lineal 54,228 1 ,000
N de casos validos 169

Usted cree que en las ferias encontrara algo que en verdad le guste o necesite *
Ha tenido experiencia asistiendo a ferias

- HA TENIDO
EXPERIENCIA
ASISTIENDO A
FERIAS

MENOS IMPORTANTE
MEDIAMAMENTE
IMPORTANTE

S0

[ MAS IMPORTANTE
40

30

Recuento

20

5,02%
10
055%
L= |

WEMOS IMPORTETT

MEDIANAMENTE MAS IMPORTANTE
IMPORTANTE

USTED CREE QUE EN LAS FERIAS ENCONTRARA
ALGO QUE EN VERDAD LE GUSTE O NECESITE

Figura 63 Motivos de asistencia a ferias 30

La significancia es de 0.000, por lo tanto, se rechaza la hip6tesis nula y se acepta hipotesis
alterna, es decir que existe relacion entre la variable ha tenido experiencia asistiendo a

ferias y la variable cree que en las ferias encontrara algo que en verdad le guste o necesite.



Tabla 69

Motivos de asistencia a ferias 31
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Usted cree que en las ferias encontrara algo que en verdad le guste o necesite * Su

presupuesto le permite asistir a ferias

Pruebas de chi-cuadrado

Valor al Significacion asintética (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 38,580° 4 ,000
Razo6n de verosimilitud 41,018 4 ,000
Asociacion lineal por lineal 21,373 1 ,000
N de casos validos 169

Usted cree que en las ferias encontrara algo que en verdad le guste o necesite *

Su presupuesto le permite asistir a ferias

40

Recuento

suU
PRESUPUESTO
LE PERMITE
ASISTIR A
FERIAS

MENOS IMPORTANTE

MEDIANAMENTE
IMPORTANTE

[CIMAS IMPORTANTE

MEDIAMAMENTE MAS IMPORTANTE
IMPORTANTE

USTED CREE QUE EN LAS FERIAS ENCONTRARA
ALGO QUE EN VERDAD LE GUSTE O NECESITE

Figura 64 Motivos de asistencia a ferias 31

La significancia es de 0.000, por lo tanto, se rechaza la hipétesis nula y se acepta hipdtesis

alterna, es decir que existe relacion entre la variable su presupuesto le permite asistir a

ferias y la variable cree que en las ferias encontrara algo que en verdad le guste o necesite.



Tabla 70
Motivos de asistencia a ferias 32
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Ha tenido experiencia asistiendo a ferias * Su presupuesto le permite asistir a ferias

Pruebas de chi-cuadrado

Valor gl Significacién asintdtica (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 72,9042 4 ,000
Raz6n de verosimilitud 70,558 4 ,000
Asociacion lineal por lineal 44,675 1 ,000
N de casos validos 169

Ha tenido experiencia asistiendo a ferias *

ferias

Su presupuesto le permite asistir a

50

407

Recuento

28,40%
43

207

14,20%
S 13%%

2.96%
1% 0 5% s

MENOS IMPOI MEDIAWAMENTE
IMPORTANTE

su
FRESUPUESTO
LE PERMITE
ASISTIR A
FERIAS

MENOS IMPORTANTE
MEDIANAMENTE
IMPORTANTE

[T MAS IMPORTANTE

16,34%
Ell

12,43%
21

7,69%|
13

MAS IMPORTANTE

HA TENIDO EXPERIENCIA ASISTIENDO A FERIAS

Figura 65 Motivos de asistencia a ferias 32

La significancia es de 0.000, por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y se acepta hipotesis

alterna, es decir que existe relacion entre la variable su presupuesto le permite asistir a

ferias y la variable ha tenido experiencia asistiendo a ferias.
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Tabla 71

Cuales fueron los medios por los cuales se informé delas ferias * Edad

Pruebas de chi-cuadrado

Valor gl Significacién asintotica (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 44,005* 24 ,008
Razo6n de verosimilitud 42,708 24 ,011
Asociacion lineal por lineal 2,912 1 ,088
N de casos validos 169

Cuales fueron los medios por los cuales se informé celas ferias * Edad

204 EDAD

M 1528
M 29-39
0 40-50
W16
Owas DE 62

20

Recuento

[1
o

=1
@
=

JER-EN T e—

TLUHIST WENT | -

CUALES FUERON LOS MEDIOS POR LOS CUALES
USTED SE INFORME DE LAS FERIAS

Figura 66 Variable medios - edad

La significancia es de 0.009, por lo tanto, se rechaza la hip6tesis nula y se acepta hipotesis
alterna, es decir que existe relacion entre la variable edad y cuales fueron los medios por

los cuales se informad de las ferias.
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Tabla 72

Cudles fueron los medios por los cuales se informd delas ferias * Género

Pruebas de chi-cuadrado

Valor gl Significacion asintdtica (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 14,1822 6 ,028
Raz6n de verosimilitud 15,143 6 ,019
Asociacion lineal por lineal ,038 1 ,845
N de casos validos 169

Cuales fueron los medios por los cuales se informo delas ferias * Género

10 GENERD

I FEMENING
IE MASCULING

Recuento

8
= [=]
o =
I= jm]
m =
w =]
(=] =
a [#)
E| !
2 2

CUALES FUERON LOS MEDIOS POR LOS CUALES
USTED SE INFORME DE LAS FERIAS

Figura 67 Variable medios - género

La significancia es de 0.028, por lo tanto, se rechaza la hipétesis nula y se acepta hipotesis
alterna, es decir que existe relacion entre la variable género y cuéles fueron los medios

por los cuales se informo de las ferias.
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Tabla 73

Cuéles fueron los medios por los cuales se informo delas ferias * Ocupacion

Pruebas de chi-cuadrado

Valor al Significacién asintética (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 40,4542 24 ,019
Razo6n de verosimilitud 41,287 24 ,015
Asociacion lineal por lineal ,037 1 ,847
N de casos validos 169

Cuadles fueron los medios por los cuales se informé delas ferias * Ocupacion

40 OCUPACION

RELACION DE
DEPENDENCIA
ESTUDIANTE
NEGOCIO PROPIO
AMA DE CASA
[uuBILADO

30+

204

Recuento

o
o
ara

s

NSN3
JELEETIS s—

W LE2ST WSNIHd
MOIDYANIWODTH

CUALES FUERON LOS MEDIOS POR LOS CUALES
USTED SE INFORME DE LAS FERIAS

Figura 68 Variable medios - ocupacién

La significancia es de 0.009, por lo tanto, se rechaza la hip6tesis nula y se acepta hipotesis
alterna, es decir que existe relacion entre la variable ocupacion y cuéles fueron los medios

por los cuales se informo de las ferias.
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Tabla 74

Deseo de satisfacer una necesidad * Género

Pruebas de chi-cuadrado

Valor gl Significacién asintética (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 16,5897 4 ,002
Razo6n de verosimilitud 18,119 4 ,001
Asociacion lineal por lineal 1,367 1 ,242
N de casos validos 130

Deseo de satisfacer una necesidad " Género
GENERD

B FEMENING
E MASCULINO

Recuento

MADA IMPORTANTE MEDIANAMENTE IMPORTANTE MAS IMPORT ANTE
DESEO DE SATISFACER UNA NECESIDAD

Figura 69 Variable deseo de satisfacer una necesidad - género

La significancia es de 0.009, por lo tanto, se rechaza la hipétesis nula y se acepta hipdtesis
alterna, es decir que existe relacion entre la variable género y la variable deseo de

satisfacer una necesidad.
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Tabla 75

Deseo de satisfacer una necesidad * Ingresos

Pruebas de chi-cuadrado

Valor o] Significacién asint6tica (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 25,7632 12 ,012
Razo6n de verosimilitud 28,626 12 ,004
Asociacion lineal por lineal 18,050 1 ,000
N de casos validos 130

Deseo de satisfacer una necesidad " Ingresos

INGRESOS

W WENCR O IGUAL 366 USD
[l 367 - 500 USD

501 - 1000 USD

W 1A YOR A 1000 USD

20+

Recuento

HADA IMPORTANTE MECIANAMENTE IMPORTANTE MMAS IMPORTANTE
DESEOQ DE SATISFACER UNA NECESIDAD

Figura 70 Variable deseo de satisfacer una necesidad - Ingresos
La significancia es de 0.009, por lo tanto, se rechaza la hipétesis nula y se acepta hipotesis

alterna, es decir que existe relacion entre la variable ingresos y la variable deseo de

satisfacer una necesidad.
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Correlaciones

Tabla 76

Correlaciones - Motivos para asistir a ferias
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Continua
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Tabla 77

Proceso de decision de compra
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DESEO DE SATISFACER C. correlacion 1,000 555" 335" 418" -,226™
UNANECESIDAD  sig. (bilateral) . 000 000 000 003
N 130 130 130 130 130
BUSQUEDA DE C. correlacion 555" 1,000 544 422" -,144
INFORMACION SOBRE EL Sig. (bilateral) 000 . 000 000 055
PRODUCTO
= N 130 130 130 130 130
o]
E EVALUA LAS C. correlacion 335" 544" 1,000 310" - 110
g ALTERNATIVAS  sig. (bilateral) 000 000 . 000 145
-Q| DISPONIBLES DEL
E PRODCUTO QUE BUSCA 130 130 130 130 130
Continua A
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Andlisis Correlaciones

El andlisis de correlaciones se basara en la siguiente tabla:

Tabla 78

Lectura de correlacién

-1 - 0.5 - 03 0
» Correlacion Correlacion No existe
Correlacion perfecta ) »
moderada baja correlacion
0 0.3 0.5 1
No existe o Correlacion Correlacion
N Correlacion baja
correlacion moderada Perfecta

Motivos por las que el consumidor asiste a ferias

Para la variable sus amigos o familiares asisten a ferias, tiene una correlacién baja con
las variables: es una tradicion asistir a ferias en su familia, disfruta de ir a ferias con
familiares o amigos, espera obtener beneficios en su visita ferias las ferias atraen su
atencion, cree que encontrard algo que en verdad le guste o necesite y ha tenido

experiencia asistiendo a ferias.

Para la variable le gusta adquirir productos artesanales/originales, tiene una correlacion
una correlacion baja con las variables: disfruta de ir a ferias con familiares o amigos,
espera obtener beneficios en su visita ferias las ferias atraen su atencion, cree que
encontrara algo que en verdad le guste o necesite, ha tenido experiencia asistiendo a

ferias y su presupuesto le permite asistir a ferias.

Para la variable es una tradicion asistir a ferias en su familia, tiene correlacion baja con

las variables: sus amigos o familiares asisten a ferias, disfruta de ir a ferias con
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familiares o0 amigos, espera obtener beneficios en su visita ferias las ferias atraen su

atencion, cree que encontrara algo que en verdad le guste o necesite, ha tenido

experiencia asistiendo a ferias y su presupuesto le permite asistir a ferias.

Para la variable disfruta de ir a ferias con familiares y amigos tiene correlacion baja
con las variables: sus amigos o familiares asisten a ferias, le gusta adquirir productos
originales/artesanales, es una tradicion asistir a ferias en su familia, espera obtener
beneficios en su visita ferias las ferias atraen su atencidn, cree que encontrara algo que
en verdad le guste o necesite, ha tenido experiencia asistiendo a ferias y su presupuesto

le permite asistir a ferias.

Para la variable espera obtener beneficios en su visita a ferias, tiene una correlacion
baja para las variables: sus amigos o familiares asisten a ferias, le gusta adquirir
productos originales/artesanales, es una tradicion asistir a ferias en su familia y ha
tenido experiencia asistiendo a ferias, y tiene una correlacion moderada para las
variables: las ferias atraen su atencion, cree que en verdad encontrard algo que le guste

0 necesite y su presupuesto le permite asistir a ferias.

Para la variable las ferias atraen su atencion tiene una correlacion baja con las variables:
sus amigos o familiares asisten a ferias, le gusta adquirir productos
originales/artesanales, es una tradicion asistir a ferias en su familia, disfruta de ir a
ferias con familiares/amigos y ha tenido experiencia asistiendo a ferias y tiene una
correlacion moderada con las variables: las ferias atraen su atencion, cree que
encontrara algo que en verdad le guste o necesite y ha tenido experiencia asistiendo a
ferias.

Para la variable cree que en las ferias encontrara algo que en verdad le guste o necesite
tiene una correlacion baja con las variables: sus amigos o familiares asisten a ferias, le
gusta adquirir productos originales/artesanales, es una tradicion asistir a ferias en su

familia, disfruta de ir a ferias con familiares 0 amigos, espera obtener beneficios en su
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visita ferias las ferias atraen su atencion y su presupuesto le permite asistir a ferias y

tiene correlacion moderada con la variable: ha tenido experiencia asistiendo a ferias.

Para la variable ha tenido experiencia asistiendo a ferias tiene una correlacién baja con
las variables: sus amigos o familiares asisten a ferias, le gusta adquirir productos
originales/artesanales, es una tradicion asistir a ferias en su familia, disfruta de ir a
ferias con familiares 0 amigos, espera obtener beneficios en su visita ferias las ferias
atraen su atencion, y una correlacion moderada para las variables: cree que en la feria
encontrara algo que en verdad le guste o necesite y su presupuesto le permite asistir a

ferias.

Para la variable su presupuesto le permite asistir a ferias tiene una correlacion baja con
las variables: le gusta adquirir productos originales/artesanales, es una tradicion asistir
a ferias en su familia, disfruta de ir a ferias con familiares 0 amigos, espera obtener
beneficios en su visita ferias las ferias atraen su atencion, cree que encontrara algo que

en verdad le guste o necesite y ha tenido experiencia asistiendo a ferias.

Proceso de decision de compra

Para la variable deseo de satisfacer una necesidad existe una correlacion moderada con
las variables: busqueda de informacion del producto y adquiere el producto deseado y
tiene una correlacién baja con las variables: evalla las alternativas y porque habia que

comprar algo.

Para la variable busqueda de informacion del producto tiene una correlacion moderada
con las variables: deseo de satisfacer una necesidad, evalla las alternativas de
productos y adquiere el producto y tiene una correlacion baja negativa con la variable

porque habia que comprar algo.
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- Para la variable evalua las alternativas de producto existe una correlacion moderada
con la variable: busqueda de informacion y tiene una correlacion baja con las variables
deseo se satisfacer una necesidad y adquiere el producto, ademas tiene una correlacion

negativa con la variable porque habia que comprar algo.

- Para la variable adquiere el producto deseado tiene una correlacion baja con las
variables: deseo de satisfacer una necesidad, busqueda de informacion del producto y
evalla las alternativas de producto y tiene una correlacion negativa con la variable

porque habia que comprar algo.

- Para la variable porque habia que comprar algo tiene una correlacion baja negativa con
las variables: deseo de satisfacer una necesidad, busqueda de informacion de producto,

evalUa las alternativas de producto y adquiere el producto.

4.2 Informe de resultados final

Esté investigacion tiene como objetivo conocer el comportamiento del consumidor que
visita las ferias artesanales del Distrito Metropolitano de Quito, debido a que en la
actualidad se puede observar el aumento de estos eventos publicos que se realizan para la
comunidad. Algunas ferias realizadas en el DMQ son organizadas por ConQuito y otras

se realizan de manera independiente. Los resultados se clasifican de la siguiente manera:

4.2.1 Resultados Entrevista — Responsable de Economia Popular y Solidaria
ConQuito

ConQuito realiza la organizacién de ferias artesanales en diferentes épocas del afio y
con diferentes temaéticas. El objetivo principal que impulsa la realizacién de estos eventos

publicos es potenciar los productos artesanales a nivel local y nacional, buscando que se
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identifique que los productos son hechos a mano, pero algo en lo que se hace hincapié, es

en que las ferias se las realiza para establecer negocios, es decir que se generen nuevos
canales de distribucidn para los artesanos o expositores ya que si bien es cierto el artesano
busca generar ventas durante las ferias, ConQuito busca que se reconozca el trabajo de los
artesanos por medio de productos hechos a mano, pero que tengan un valor agregado para
el consumidor, de tal manera que durante la feria se ubique a los artesanos y a sus

productos para futuros contactos de negociacion.

ConQuito considera que una de las ferias mas importante es “Feria Texturas, Colores
& Sabores” que se realiza en el mes de diciembre, buscando que los consumidores
adquieran productos para las festividades naviderias, esta es una feria que ha realizado por
7 afos consecutivos y este afio 2016se realizara su octava edicion. Esta feria representa
un trabajo incesante por parte de los organizadores por generar espacios que permitan

darse a conocer a los artesanos y a sus productos y también para la comunidad del DMQ.

Para cada feria que realiza ConQuito, se publica las bases, de manera que todos tienen
acceso a participar. Se sigue un proceso para la eleccion de cada artesano expositor, en
cuanto a innovacion, originalidad, creacion de los productos a exponer, clasificados en
tres etapas, etapa de postulaciones, etapa de calificacion técnica y etapa de seleccion
ademas de que ConQuito exige al artesano expositor que participa en todas las ediciones,
productos nuevos que generen un valor agregado, es asi como ConQuito hace que en cada
afio existan productos diferentes para generar nuevas expectativas por parte del

consumidor.

A pesar de que se organizan algunas ferias en el afio, no se realiza un estudio profundo
del comportamiento que tiene el consumidor en estas ferias o un estudio de los artesanos
y sus productos. Cuando se lanza una primera edicion de ferias, se basa en la experiencia
que han tenido en ferias anteriores por medio de observacién, aunque se realiza un
seguimiento por medio de encuestas de satisfaccion a los consumidores y a los artesanos,

este estudio no es suficiente para conocer lo que realmente quiere el consumidor, asi como
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su comportamiento. Sin embargo, realizar este tipo de investigaciones permite conocer a

breves rasgos la aceptabilidad de las ferias y como se han sentido tanto los consumidores

como los artesanos expositores durante la feria.

Una vez se lleva cabo determinada feria, se establece parametros para los expositores,
tales como armonia y respeto, ConQuito no se responsabiliza por las ventas que se realiza
durante la feria, es decir que ConQuito se encarga de difusion, de la logistica de la feria,
pero no de las ventas que se realizan, ya que para ellos las ferias se enfocan en abrir nuevos
canales de distribucion para futuras negociaciones y no para ventas momentaneas, claro

que es importante realizar ventas durante las ferias, pero ese no es el principal objetivo.

Los medios de difusion por los que se da a conocer las ferias de ConQuito, son las redes
sociales y el marketing boca — boca, aunque en el presente afio se ha implementado la
difusion en radio y la que se reconoce ha tenido resultados, pero las redes sociales son las

mas fuertes y las que han generado mayores visitas de los consumidores en las ferias.

Por lo tanto, ConQuito se enfoca en realizar ferias para generar identidad local y
nacional, se encarga de la logistica de la feria y de realizar el proceso de seleccion de los
artesanos y expositores de manera exhaustiva y busca que se abran nuevos canales de

negociacion.

4.2.2 Resultados Encuestas — Consumidor/Visitante de ferias

En este andlisis se realiz6 dos pruebas: chi cuadrado y correlacién de Spearman vy, los

resultados obtenidos se muestran a continuacion:

e Chi Cuadrado
- Del cruce de variables, asistencia a ferias vs género, se determiné que tienen relacion

una con la otra, es decir que son variables dependientes y por lo tanto existe menos de
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un 5% de probabilidad que la hipdtesis nula sea cierta para esta investigacion. Podemos

concluir que para que haya asistencia a ferias hay que tomar en cuenta el género de los
consumidores/visitantes asociandolo con el tipo de feria a realizarse, es decir que si se
realiza una feria de carros, mi publico objetivo es el género masculino, sin dejar de lado
el gusto de un cierto % menor que género masculino del género femenino que tenga
aficion por los carros y si se realiza una feria para aprender artes manuales, mi publico
objetivo es el género femenino, sin dejar de lado que exista un % menor que el género

femenino que le interese asistir a dicha feria.

Del cruce de variables, es una tradicion asistir a ferias vs disfruta de ir a ferias con
familiares/amigos, se determind que tienen relacién una con la otra, con respecto a que
desde el momento en que los consumidores/visitantes asisten a ferias porque les gusta
ir con amigos o familiares se convierte en una tradicion familiar, aunque no sea

percibido de la misma manera por el consumidor.

Del cruce de variables, espera obtener beneficios en su visita a ferias vs las ferias atraen
su atencion, se determind que son dependientes una de la otra, por lo se puede concluir
que se asiste a ferias por interés y por obtener un beneficio, por lo que se determina que
si se realiza una feria se debe hacer hincapié en llamar la atencioén por medio de los

beneficios a obtener.

Del cruce de variables, ha tenido experiencia asistiendo a ferias vs su presupuesto le
permite asistir a ferias, se determino que debido a la experiencia que han adquirido los
consumidores en ferias anteriores, los consumidores consideran que su presupuesto les

permite seguir asistiendo a ferias.

Del cruce de variables, cuales fueron los medios por los que se entero de la feria vs en
la feria adquirié productos, se determind que el medio que se usa para difusion de la
feria, que en este caso el mayor % es para internet, influye de manera dependiente de
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la adquisicion del producto, se puede atribuir esta relacion por el sentido mas visual

que se ofrece al consumidor sobre el producto por medio de internet.

Del cruce de variables, en la feria usted adquirié productos vs considera que hay
variedad de productos, se determino que existe dependencia una con la otra, por lo que
se puede concluir que, si hay variedad de productos ofertados en la feria, la adquisicion

del producto tendria una probabilidad mayor.

Del cruce de variables deseo de satisfacer una necesidad vs le gusta adquirir productos
originales/artesanales, se determiné que existen dependencia una con la otra, por lo que
se concluye que al consumidor que le gusta adquirir productos originales/artesanales,
busca satisfacer una necesidad ya existente, es asi que, si los productos ofertados en las
ferias son innovadores, originales y artesanales, tienen una probabilidad mayor de

satisfacer una necesidad en el consumidor.

Del cruce de variables, sus amigos o familiares asisten a ferias vs es una tradicion asistir
a ferias en su familia, se determind que existe dependencia una con la otra, respecto a
que para el consumidor es menos importante asistir a ferias porque sus amigos o
familiares lo hacen, entonces en ese momento deja de ser una tradicion, es decir que el
consumidor/visitante asiste libre y voluntariamente, y aunque va con familiares y
amigos, lo hace porque asi lo desea. Por lo tanto, se concluye que los consumidores
Ivisitantes que asisten a ferias en familia 0 con amigos es porque todos han tomado la

decisién de asistir.

Del cruce de variables, sus amigos o familiares asisten a ferias vs disfruta de ir a ferias
con sus familiares y/o amigos, se determind que existe dependencia una con la otra,
debido a que, si se asiste a ferias porque se disfruta de ir con amigos y familiares,
entonces se hace obvio asistir a ferias con amigos y familiares con los que se tiene
dicha afinidad.
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Del cruce de variables, sus amigos o familiares asisten a ferias vs espera obtener
beneficios en su visita a ferias, se determind existe dependencia una con la otra, por lo
que se concluye que cuando se asiste a ferias con familiares y amigos es porque se
espera obtener beneficios en la visita, y es en este andlisis que se ratifica que cuando el

consumidor asiste a ferias, lo hace por voluntad y decision propia.

Del cruce de variables, sus amigos o familiares asisten a ferias vs usted cree que en las
ferias encontrara algo que en verdad le guste o necesite, se determind que existe
dependencia una con la otra debido a que si asiste a ferias con familiares 0 amigos, es
porque considera que encontrara algo que en verdad le guste o necesite, es decir que si
el consumidor asiste a ferias y lo hace con amigos o familiares, primero es porque asi
lo desea y segundo es porque esta seguro que adquirird algun producto que necesite 0

le gusta.

Del cruce de variables, sus amigos o familiares asisten a ferias vs ha tenido experiencia
asistiendo a ferias, se determin6 que existe dependencia una con la otra, ya que, si el
consumidor asiste a ferias con sus amigos o familiares, es porque ya ha tenido
experiencia asistiendo a ferias anteriores, por lo tanto, se concluye que, si el
consumidor asiste a ferias por experiencias anteriores, existe una probabilidad de que

vaya con sus amigos o familiares con los que se comparte dicho interés.

Del cruce de variables, le gusta adquirir productos originales/artesanales vs disfruta de
ir a ferias con sus familiares y/o amigos, se determiné que existe dependencia una de
la otra, debido a que el consumidor que asiste a ferias porque le gusta adquirir productos
originales/artesanales también disfruta de ir a ferias con familiares o amigos, por lo
tanto se concluye que si el consumidor asiste a ferias por adquirir algo original o
artesanal entonces hay una alta probabilidad de que asista con sus familiares y amigos

que disfruten de este mismo interés.
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Del cruce de variables, le gusta adquirir productos originales/artesanales vs espera
obtener beneficios en su visita a ferias, se determind que existe dependencia una de la
otra debido a que, si el consumidor asiste a ferias porque le gusta adquirir productos
originales/artesanales, entonces asiste porque también porque espera obtener

beneficios en su visita.

Del cruce de variables, le gusta adquirir productos originales/artesanales vs las ferias
atraen su atencion, determiné que los consumidores que asisten a ferias porque les gusta
adquirir productos originales/artesanales, de manera logica asisten a ferias porque les
Ilama la atencidn, es decir que, si se asiste a ferias por interés propio, entonces es

porque gusta de adquirir productos originales/artesanales.

Del cruce de variables, le gusta adquirir productos originales/artesanales vs usted cree
que en las ferias encontrara algo que en verdad le guste o necesite, se determiné que el
consumidor que asiste a ferias porque le gusta adquirir productos originales/artesanales
también asiste a ferias porque espera obtener beneficios de la misma, por lo tanto, se
concluye que si se realiza una feria se debe hacer hincapié en ofertar productos

artesanales y que con ellos obtendra beneficios.

Del cruce de variables, le gusta adquirir productos originales/artesanales vs ha tenido
experiencia asistiendo a ferias, se determin6é que el consumidor que asiste a ferias
porque le gusta adquirir productos originales/artesanales, también asiste a ferias porque
ya ha tenido experiencia asistiendo a ferias anteriores, es decir que existe una alta
probabilidad de que los consumidores que asisten a una feria X, se repetira en otra feria
Y.

Del cruce de variables, le gusta adquirir productos originales/artesanales vs su
presupuesto le permite asistir a ferias, se determind que el consumidor que asiste a

ferias porque le gusta adquirir productos originales/artesanales, es porque su
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presupuesto le permite asistir, por lo tanto, el consumidor que asiste a ferias a adquirir

productos tiene el presupuesto suficiente para hacerlo.

Del cruce de variables disfruta de ir a ferias con sus familiares y/o amigos vs espera
obtener beneficios en su visita ferias, se determind que los consumidores que asisten a
ferias porque disfrutan de asistir con familiares o amigos, también asisten porque
esperan obtener un beneficio en su visita, por lo tanto, se ratifica que el consumidor

asiste por decision y voluntad propia.

Del cruce de variables, disfruta de ir a ferias con sus familiares y/o amigos vs las ferias
atraen su atencion, se determin6 que existe dependencia una con la otra, por lo tanto,
se concluye que los consumidores que asisten a ferias porque atraen su atencion,
también lo hacen porque disfrutan de ir a ferias con familiares 0 amigos que asi también

lo disfruten.

Del cruce de variable, disfruta de ir a ferias con sus familiares y/o amigos vs usted cree
que en las ferias encontrara algo que en verdad le guste o necesite, se determind que
existe dependencia una con la otra, por lo tanto, los consumidores que asisten a ferias
porque disfrutan de ir con familiares 0 amigos, también esperan encontrar algo que en

verdad les guste o necesiten.

Del cruce de variables, disfruta de ir a ferias con sus familiares y/o amigos vs ha tenido
experiencia asistiendo a ferias, se determind que existe dependencia una de la otra
debido a que los consumidores a que asisten a ferias porque disfrutan de ir con
familiares 0 amigos, también lo hacen porque ya han tenido experiencia visitando ferias

anteriores.

Del cruce de variables, disfruta de ir a ferias con sus familiares y/o amigos vs su
presupuesto le permite asistir a ferias, se determind que son dependientes una de la otra

porque los consumidores que asisten a ferias porque disfrutan de ir con familiares o



144
amigos, también lo hacen porque su presupuesto les permite asistir, por lo tanto, se

concluye que los consumidores asistentes a ferias tienen el presupuesto suficiente para

estar presentes.

Del cruce de variables, espera obtener beneficios en su visita a ferias vs las ferias atraen
su atencion, se determind que los consumidores que asisten a ferias porque las mismas
[laman su atencién entonces por lo tanto también asisten porque esperan obtener
beneficios en las ferias, ratificando que si se realiza una feria es importante considerar
que hay que llamar la atencién de los consumidores por medio de los beneficios que

podrian obtener al visitar la feria.

Del cruce de variables, espera obtener beneficios en su visita a ferias vs usted cree que
en las ferias encontrara algo que en verdad le guste o necesite, se determind que existe
dependencia una de la otra debido a que los consumidores que asisten a ferias, lo hacen

porque esperan obtener beneficios al encontrar algo que en verdad les guste o necesiten.

Del cruce de variables, espera obtener beneficios en su visita a ferias vs ha tenido
experiencia asistiendo a ferias, se determino que los consumidores que asisten a ferias,
lo hacen por obtener beneficios y también porque ya han tenido experiencia en ferias
anteriores, por lo tanto, se concluye que existe una probabilidad mayor de que los

consumidores que asisten ya han tenido experiencia previa en ferias.

Del cruce de variables, espera obtener beneficios en su vista a ferias vs su presupuesto
le permite asistir a ferias, se determind que existen dependencia una de la otra, debido
a que los consumidores a asisten a ferias por obtener beneficios, también lo hacen

porgue su presupuesto les permite asistir.

Del cruce de variables, las ferias atraen su atencion vs usted cree que en las ferias
encontrara algo que en verdad le guste o necesite, se determind que existe dependencia

una de la otra, debido a que los consumidores que asisten a ferias, lo hacen porque les
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Ilama la atencion y ademas porque creen que encontraran algo que en verdad les guste

0 necesite, por lo tanto se concluye que si se atrae la atencién del consumidor con una
feria, lo importante es ratificar que seguro encontrara algo que le guste o necesite, de

manera que asista a la feria.

Del cruce de variables, las ferias atraen su atencion vs ha tenido experiencia asistiendo
a ferias, se determind que existe dependencia una con la otra debido a que los
consumidores gque han tenido experiencia asistiendo a ferias, de manera obvia lo hacen
porque atraen su atencion y se ratifica que los consumidores que asisten a ferias tienen
alta probabilidad de repetir su asistencia de manera anual, mensual o temporadas, segin

sea el caso de la feria.

Del cruce de variables, las ferias atraen su atencion vs su presupuesto le permite asistir
a ferias, se determind que existe dependencia una con la otra, debido, a que el
consumidor que se siente atraido por las ferias tiene el presupuesto suficiente para
asistir a la misma, por lo tanto, se concluye que hay que atraer la atencion del

consumidor que tiene el presupuesto para asistir.

Del cruce de variables, usted cree gque en las ferias encontrara algo que en verdad le
guste o necesite vs ha tenido experiencia asistiendo a ferias, se determind que existe
dependencia una con la otra, debido, a que los consumidores que han tenido experiencia
asistiendo a ferias, lo repiten porque creen que encontraran algo que en verdad les guste

0 necesiten.

Del cruce de variables, usted cree que en las ferias encontrara algo que en verdad le
guste o necesite vs su presupuesto le permite asistir a ferias, se determind que existe
dependencia una con la otra, debido, a que, si el consumidor asiste a ferias porque ya
ha tenido experiencia previa, entonces debido a esta experiencia cree que encontrara

algo que en verdad le guste o necesite.
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Del cruce de variables, ha tenido experiencia asistiendo a ferias vs su presupuesto le
permite asistir a ferias, se determind que existe dependencia una con la otra, debido a
gue como el consumidor ha tenido experiencia previa asistiendo a ferias, por lo tanto,

sabe que tiene el presupuesto suficiente para asistir a otra feria.

Del cruce de variables, cuales fueron los medios por los cuales se informo delas ferias
vs edad, se determiné que existe dependencia una con la otra, debido a que la edad es
un factor a considerar a la hora de escoger el medio de difusion, para esta investigacion
el medio con mayor % fue internet y la edad con mayor % oscila en el rango de 18 a

28 anos, lo que es congruente con el medio.

Del cruce de variables, cuales fueron los medios por los cuales se informo delas ferias
Vs género, se determiné que existe dependencia una con la otra debido a que el medio
influye en el como llegar al consumidor dependiendo del género, por lo tanto, se
concluye que para esta investigacion el internet captd mas personas del género

femenino.

Del cruce de variables, cuales fueron los medios por los cuales se informo delas ferias
Vs ocupacion, se determind que existe dependencia una con la otra, debido a que a
traves del medio de difusidn se puede captar a consumidores por ocupacion.

Del cruce de variables, deseo de satisfacer una necesidad vs género, determind que
existe dependencia una con la otra debido a que el género femenino asiste a ferias para
satisfacer una necesidad, por lo tanto, se debe identificar la necesidad del género

femenino que asiste a ferias, para ofertar productos que los satisfagan.

Del cruce de variables, deseo de satisfacer una necesidad vs ingresos, se determino que
existe dependencia, debido a que los consumidores que asisten a ferias para satisfacer
una necesidad es porque tienen ingresos que les permiten adquirir productos,
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ratificando que los consumidores que asisten a ferias tienen el presupuesto necesario

para realizar la visita.

Correlaciones

Con motivos por los que los consumidores asisten a ferias se determind que existe
correlacion moderada y directa entre las variables: las ferias atraen su atencion, espera
obtener beneficios en su visita a ferias, cree que encontrara algo que en verdad le guste
y ha tenido experiencia asistiendo a ferias, lo que determina que son estos motivos se
relacionan moderadamente entre si y se puede concluir que los consumidores asisten a
ferias por decision y voluntad propia ya que lo que buscan son beneficios propios,

interés y deseo de satisfacer una necesidad.

Con el proceso de decision de compra se determin0 que existe una correlacion directa
entre los 4 pasos del proceso, es decir que los consumidores no adquieren el producto
por obligacion, sino que siguen el proceso tradicional de compra, sin embargo, esta
correlacion establece que no siempre un paso esta relacionado con el otro, es decir que,
aunque existe correlacion esta no ejerce fuerza entre si, por lo que este proceso no se

puede generalizar siempre para el consumidor de ferias.



4.3 Comprobacion de Hipotesis
4.3.1 Hipdtesis
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e Las motivaciones crean altos niveles de influencia en la asistencia a ferias artesanales.

Hallazgo
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Se considerara como altos niveles, mayor al 50%, como se muestra en el gréfico,

existen 2 motivos por los cuales los consumidores asisten a ferias, con el 50.89 % los

consumidores asisten a ferias porque atraen su atencion y con el 53.50% los consumidores

asisten a ferias porque creen que en las ferias encontrara algo que en verdad le guste o

necesite. Por lo tanto, se concluye que las motivaciones no crean altos niveles de

influencia en la asistencia a ferias ya que solo dos de nueve motivaciones superan mas del

50%.
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El 15.38% de los consumidores encuestados que adquirieron productos en la feria

tienen ingresos altos, mayor a $ 1000, mientras que el 30.77% de los consumidores

encuestados que adquirieron productos tienen los ingresos mas bajos, menor o igual a $

366.

Por lo tanto, se concluye que el consumidor de ferias que adquiere productos no tiene

un nivel de ingresos altos.
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e Los medios por el cual los consumidores se informan de las ferias influyen en alto

grado en la decision de compra de productos en las ferias artesanales.
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Al realizar la asociacion de variables se determind que la significancia es de 0.006, por
lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y se acepta hipdtesis alterna, es decir que existe
relacion entre la variable en la feria adquirié productos y la variable cuéles fueron los
medios por los cuales se entero de las ferias.

Por lo tanto, se concluye que los medios por los cuales el consumidor se informa de

ferias influyen en la decision de compra de productos en las ferias artesanales.
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31.73% de los consumidores que adquirieron productos en las ferias, basaron su decision

de compra en el precio.

Por lo tanto, se acepta la hipotesis, ya que el consumidor si basa su decision en el

precio.
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CAPITULO V

PROPUESTA

5.1 Laferia como herramienta estratégica de Marketing

5.1.1 Andlisis situacional

Después de haber realizado el analisis de resultados obtenidos en esta investigacion se
determina la importancia de las ferias, tanto para los consumidores como para los
artesanos expositores: para los consumidores porque se estd generando identidad y
conocimiento de artes manuales o artesanias; para el artesano expositor, porque se da a

conocer, genera produccion e ingresos para si mismo y para su comunidad.

Considerando que los productos son artesanales u originales, cabe mencionar que la
presentacion del producto no es parte considerada en la seleccion de los
expositores/artesanos para participar en la feria; sin embargo, la autora, como
Mercadologa, considera una herramienta importante para generar méas ventas y generar
mayor conocimiento de marca e identidad en la poblacion, a fin de evidenciar la

importancia se tomara un ejemplo que lo demuestre.

ECOPACIFIC es una empresa ecuatoriana que ya cuenta con 13 afios en el mercado,
el emprendedor fue un manabita, Kevin Barcia, que empezd el negocio con un refrigerador
y cocos, lo que hacia para vender solo era pelar el coco, ponerle un sorbete y venderlo en
una cevicheria de la ciudad de Quito, la venta de coco en la capital generd una venta
masiva, ya que en una hora se vendio todo, esta experiencia fue una motivacion para
Barcia, y pensé en industrializar el producto, es ahi cuando nace la marca “Coco Freeze”,
es en este momento donde el empaque toma gran importancia, ya que si bien es cierto
vender el coco enter6 gener0 ventas, a la hora de industrializar el producto era necesario

brindar comodidad, seguridad, confianza para el consumidor, es asi que se empez0 a
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vender agua de coco embotellada y con esto la marca empezd a ser conocida y asi a

venderse en tiendas de barrio hasta llegar a los supermercados mas reconocidos del pais.

Para el consumidor es muy comodo encontrar en una tienda agua de coco en cualquier
momento del dia y en cualquier época del afio, ademas que al ser embotellada brinda
seguridad y confianza respecto a la calidad del producto. ECOPACIFIC en la actualidad
se ha fusionado y ahora dispone de varios productos, como son jugos, frutas, verduras y
hortalizas, brindando al consumidor facilidad a la hora de adquirir productos comestibles

para el hogar.

Es evidente la necesidad del emprendedor por innovar sus productos y generar mayores
ingresos, es por ello que es importante considerar la importancia del empaque “packaging”
para que el producto sea mas atractivo y ayude en la decision de compra para el
consumidor y mas aun en una feria, donde el contacto con el consumidor es directo y se

puede evidenciar de manera instantanea las reacciones y hasta sugerencias.

Ahora bien, en esta investigacion también se demuestra que para los consumidores es
importante asistir a ferias para compartir momentos con sus familiares y amigos, sin
embargo, este no es el motivo principal de asistencia, sino que el producto
artesanal/original es el que genera atraccion, es por ello que se debe tomar en cuenta a
estos motivos juntos y no separados, pero para la captacion del segmento, se debe

considerar la familia.

Como ya se menciona en esta investigacion, las ferias en la actualidad han aumentado,
es por ello que ConQuito ha establecido temporadas para la realizacion de ferias con
tematicas alusivas a las festividades que se realizan en el afio, considerando que las ferias
realizadas en el mes de diciembre ganan mucho espacio, debido a la demanda que hay en
esa época por parte de los consumidores, pero cabe recalcar que para ConQuito las ventas
del producto no es una prioridad, su objetivo es dar a conocer a los artesanos y a sus

productos originales e innovadores, si bien es cierto es importante este objetivo, pero las
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ventas también son importantes, si existe ventas existe motivacion por parte de los

artesanos/expositores para generar mas produccion y de esta manera que las ferias sean

mas concurridas.

En el informe realizado por ConQuito, se determina que los consumidores buscan que
exista mas productos de navidad en el mes de diciembre, esto refleja que hay demanda
por parte del consumidor, que el consumidor busca adquirir productos originales o
artesanales y ademas que el consumidor asume estas ferias como un momento para
compartir con sus familiares o amigos, lo cual es muy importante a la hora de fijar

estrategias.

5.1.2 Estrategias de Marketing Ferial

Las estrategias de marketing, buscan crear lineas a seguir para comunicar y
comercializar de una manera correcta y que funcione para la empresa u organizacion que
lo implemente. Para esta investigacion se consideran: estrategia de segmentacion,
estrategia de promocién y estrategia de merchandising, los cuales se detallan a

continuacion:

A. Estrategia de Segmentacion

Se considera que la segmentacién adecuada permitird llegar al mercado correcto y
potencial, sin embargo, en el caso de ConQuito, no se realiza una segmentacion del nicho
de mercado al que se va a llegar, simplemente lo que se hace es hacer una difusion masiva
y esperar que lleguen los consumidores los dias que se van a realizar la feria, que por lo

regular son de dos a tres dias.
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Perfil del consumidor de Ferias Artesanales

Se debe realizar una definicion del perfil del consumidor, en esta investigacion se ha
realizado un perfil basico, pero el andlisis del perfil debe ser estudiado a profundidad. El

perfil del consumidor obtenido en la presente investigacion es el siguiente:

Tabla 79
Perfil del consumidor de Ferias Artesanales

Perfil del consumidor de ferias

Edad 56% 18 — 28 afos

Género 46% Femenino

Ocupacion 44% Relacion de dependencia
Ingresos 34% Menor o igual a $ 366
Uso del producto 60% Adgquisicién por gusto
Beneficio esperado 44% Producto

original/artesanal
Medios de informacion 34% Internet
Factores psicoldgicos:
51% Las ferias le atraen

53% Encontrara algo que le

guste o necesite

Motivacion 45% Visitador recurrente de
ferias
45% Factores Sociales:

Disfruta de ir a ferias con

familiares/amigos




156
B. Estrategia de Promocion

Se considera a las ferias como una herramienta eficaz para alcanzar objetivos, tales
como: introducir un nuevo e innovador producto al mercado, promocion de la imagen del
artesano/ expositor, captar el mayor nimero de clientes, apertura nuevos canales de

distribucion y nuevos mercados.

e Meétodo corto para la fijacion de objetivos:

Fase 1: Determinar el ndmero de visitantes en ferias anteriores y realizar una
estimacion de los consumidores potenciales que podrian visitar la feria a realizar y adquirir

los productos ofertados, ademas se debe determinar los dias y horas que va a durar la feria.

Fase 2: desde la experiencia previas en otras ferias se debe determinar los contactos
que generaron ventas o negocios durante la feria, ademéas del valor promedio de las

primeras ventas.

Fase 3: con la aplicacion de porcentajes previstos para la feria, se puede obtener una
estimacion fiable y cuantificable de nimero de visitas por hora, contactos previstos de

contactos y ventas de las participaciones de los artesanos o expositores.
e Imageny Promocion

Algunos artesanos o expositores ya han tenido experiencia participando en ferias y el
participar en las mismas les permite reforzar la imagen de su marca y generar nuevos

canales de distribucion con clientes actuales o potenciales.

Para los artesanos/expositores que participan por primera vez en una feria, les servira

para penetrar en el mercado Yy dar a conocer tanto su marca como sus productos con una
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mejor imagen Yy sobre todo con la creacion de su marca personal, comprendiendo la

importancia de ello.

Se debe hacer hincapié en que la feria le permitira tener un contacto directo con el
consumidor, de manera que el mismo artesano podra realizar una investigacién de lo que
el consumidor busca, desea o necesita, lo que permite tener un mejor panorama del

comportamiento del consumidor, a breves rasgos.

¢ Investigacion

El ser el organizado de ferias, brinda una ventaja a la hora de investigar, demanda,
tendencias, precios, habitos comerciales, ademas que se puede realizar entrevistas 0
encuestas que permitan realizar un analisis mas profundo de los consumidores, lo que
permite tener un mejor panorama, para el escogimiento de los artesanos expositores, de

manera de llegar al mercado objetivo propuesto.

Por lo tanto, se debe considera a la feria como un medio para obtener informacién de
manera eficaz y real, que sin duda ayudara a la realizacién de nuevas ferias con una mejor
acogida de productos y marcas. Una vez ya con el estudio realizado, el organizador de
ferias puede plantear objetivos que alcancen los expositores en cada feria que se vaya a
participar, como, por ejemplo: generar un $ determinado valor de ventas en el dia,
cuantificar los contactos para negociaciones futuras, encontrar un canal exclusivo de
distribucion de productos entre otros objetivos, que, sin duda, el artesano expositor querra

obtener, lo que genera méas produccion y mas conocimiento del producto artesanal.

En el caso de ConQuito, para ellos la venta no es su principal objetivo, pero
considerando que la feria es un centro de obtencion de informacidn fiable para posteriores
ferias, se deberia tener como objetivo la venta de productos, de manera que para el
artesano seria una fuente de ingresos y por lo tanto existe motivacion de produccion y

deseo de satisfacer al consumidor.
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e Plan de Medios

El plan de medios se desarrolla a través de objetivos de marketing, que determinan el
camino a seguir para alcanzar los objetivos del mercado.

En este plan se debe considerar todos los resultados obtenidos es la presente
investigacion, por ejemplo, se determind que existe un 18.36% de consumidores que no
han asistido a ferias, de los cuales el 42.11% afirmé que no le interesan las ferias, por lo
que es importante considerar a este numero de personas como posibles

visitantes/consumidores en las ferias posteriores.

1. Objetivos
Para plantear los objetivos, se debe utilizar el método corto explicado anteriormente,
por lo que para esta estimacion del plan de medios se obtiene los siguientes objetivos

tentativos:

e Conseguir un # determinado de visitantes, para darse a conocer con imagen y marca

propia.

e Promocionar a la feria artesanal con sus productos originales e innovadores, para

crear imagen de marca.

Cabe mencionar que se pueden plantear el nimero necesario que se considere de

objetivos, dependiendo de lo que se quiere obtener.

2. Audiencia objetivo (target)

Una vez realizado el andlisis para la obtencion del perfil del consumidor, ya sabemos
cual es nuestro mercado meta con consumidores reales y potenciales servira para
enfocarse directamente en la accion que se realizara en los medios que sean escogidos

para la difusion.
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3. Estrategias

Para cada objetivo se determina una estrategia, para este caso las estrategias son:

- [Estrategia de captacién. — para captar visitantes/consumidores se utilizara la
ubicacion de la feria y por la imagen que la feria cause en el consumidor, aportando
con un ambiente de esparcimiento, identidad de los artesanos, productos originales y
pagar por lo que valen los productos hechos a mano.

- Estrategia de marketing directo. — A través de los medios se obtendra una respuesta
directa de los asistentes/consumidores a la feria, lo que ayudara a generar ventas y

también posibles contactos para futuras negociaciones.

4. Medios
e Television. - Este medio dara méas notoriedad, tendra mayor cobertura y se enfocara

mas en la imagen que se le dé a la feria artesanal a realizarse.

e Radio. - Generara rapidez de reaccion en los oyentes, se deben realizar un
escogimiento de las radios en las cuales nuestro mercado meta es oyente, una radio
que sea mas familiar, ya que esta investigacion determiné que para los consumidores

es importante asistir a ferias con sus familiares y/o amigos.

e Prensa. - este medio nos dara credibilidad como feria y los productos ofertados seran

percibidos de manera mas confiable.

e Mailing. - por medio del correo obtenido de bases de datos se personaliza la
informacion a enviar a nuestro mercado meta y se detalla en profundidad del mensaje

que se va a hacer llegar.

e Teléfono. - Este medio es recomendable una vez enviado los correos masivos, ya que

el consumidor ya habra leido la informacion y se puede confirmar la asistencia de
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manera mas rapida, ademas este medio también se puede utilizar para realizar una

invitacion directa al consumidor, esto genera mas informacién veridica. Con este
medio se debe determinar el horario de difusion en el que se llegara a nuestro mercado

meta.

¢ Internet. - considerando que en la actualidad el acceso a internet se ha convertido en
rutina diaria para la mayoria de consumidores y como se verifica en esta
investigacion, la mayoria de consumidores se enteraron de la feria por medio de
internet; se considera un medio importante a la hora de captar mayor nimero de
consumidores asistentes a ferias artesanales, ademas de que es un medio econémico

en comparacion a otros medios.

En la presente investigacion y con los datos obtenidos por ConQuito se determind que
los volantes no han tenido una respuesta deseada, por tal motivo como mercaddloga no
considero que deba ser un medio a tomar en cuenta para las ferias, claro que esta decisién
estd fundamentada en esta investigacion, por lo que puede variar dependiendo de las ferias
a realizar.

Ademas, es importante considerar que para cada uno de los medios expuestos
anteriormente hay que definir un formato de anuncio, para lo cual se debe tomar en cuenta

la seleccidn y periodicidad.

5. Timing
El cronograma determinara los tiempos de difusion y programacion, de esta manera
se asigna un proceso creativo para cada tarea. Para la feria es importante realizar un
cronograma con todas las actividades a realizarse, como la difusion por los distintos

medios y el tiempo en el que van a ser expuestos al publico.
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6. Compra de los medios

Este paso se asocia mas con el marketing directo y se lo considera especificamente
por el pago de resultados obtenidos, como generacion de tréafico, origen de respuesta
en base a numeros de teléfono especificos, entre otros; lo que determina que se debe

realizar una investigacion sobre costes de cada medio.

7. Test
Permite saber si todo lo que se ha puesto en marcha ha dado resultados, este analisis
debe realizarse durante la campafia y al final de campafia, para determinar la eficacia

de cada medio y estrategia, asi como para tomar decisiones para futuras ferias.

8. Costes
Se determina la cantidad de dinero que se invertira, de manera parcial por cada tarea,
asi como la inversion total de cada medio utilizado con el resultado que se espera

obtener, de tal manera que es visible cada concepto con su valor especifico.

C. Estrategia Merchandising
El merchandising, tiene que ver con las acciones del marketing que se llevan a cabo en
el punto de venta, como, por ejemplo: material POP, impulsaciones, promociones entre

otras. Por lo tanto, para llegar al consumidor en la feria se puede hacer merchandising.

Se plantea que para las ferias se debe considerar la imagen visual con un aspecto muy

relevante, en cuanto al lugar de exposicién como en cada stand de cada artesano/expositor.

e Por Zonas

Por lo regular las ferias suelen clasificarse por su nombre, es decir que puede haber
ferias artesanales y gastrondmicas, dependiendo de los productos a exhibirse, si se
ofertardn productos hechos a mano, artesanales y si es comida, gastronomica y la

distribucion de los stands son independientes uno del otro, es por ello que se plantea la
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siguiente distribucion, considerando la tematica de los productos a exhibirse, de tal manera

que con la tematica de cada zona se perciban los productos que se estan ofertando.

En la siguiente tabla se muestra como se podria escenificar cada zona dependiendo de

los productos a exhibirse:

Tabla 80

Propuesta merchandising por zonas

Material Producto Propuesta Zona

Piedras o metales  Bisuteria Zona con escenificacion de una
mina

Madera Decoracion del hogar ~ Zona con escenificacion a campo

Tejido Ropa Zona con escenificacion Indigena

Porcelana Fria Decoracion del hogar ~ Zona con escenificacion Vintage

Papel Regalos Zona con escenificacion Scrap

Foami Regalos Zona con escenificacion

accesorios decorativos en foami

Reciclado Decoracion y regalos  Zona con escenificacion botellas

recicladas.

Esta clasificacién variara dependiendo de los materiales que se usen para realizar por
productos ofertados en la feria, asi como la propuesta zonal, es decir que esto cambiara
con la creatividad que tenga cada organizador de ferias, lo importante es generar una
expectativa anual para el consumidor, que cada afio la decoracion del lugar sea diferente
para atraer a mas cantidad de consumidores anualmente. Esta demostrado que generar una
expectativa en el consumidor genera mayor interés por asistir debido a la curiosidad que
se genera.

Lo importante con esta clasificacion por zona es que el consumidor al ver la

escenificacion perciba que materiales se utilizan para los productos que estaran ofertados.
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e Por Stand

Cada stand debe tener una similitud, con respecto al letrero que lo identifica, el cual
debe ser del mismo tamafio y debe estan en la misma posicion en cada stand y los colores
deben reflejar la marca del artesano, para mantener una armonia en la decoracion de cada
stand, de haber marcas con colores similares la ubicacion debe ser distante para que el
consumidor no se confunda.

Cada stand se debe clasificar por tamafios, debido a que existiran productos de mayor
tamafio en exhibicion, sin embargo, la decoracion del stand sera el mismo para todos los

stands.
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CAPITULO VI

DISCUSION

6.1 Conclusiones

Los consumidores que asisten a ferias lo hacen porque: las ferias atraen su atencion,
les gusta adquirir productos artesanales u originales y porque disfrutan de la feria con

sus familiares o amigos.

El perfil del consumidor es: género femenino, edad entre 18 — 28 afios, en relacion de

dependencia, con ingresos de hasta $ 366 y que vive en la parroquia Quito.
El medio de difusion con mayor respuesta de asistencia a ferias, es el internet.
El consumidor sigue el proceso tradicional de compra cuando asiste a ferias, el cual

es: deseo de satisfacer una necesidad, bdsqueda de informacion del producto,

evaluacion de alternativas del producto y finalmente adquirir el producto.

6.2 Recomendaciones

Se recomienda utilizar estrategias de merchandising para atraer al mayor nimero de
visitantes y posibles compradores, ya que se determin0 que las ferias atraen la
atencion del consumidor, ademas se debe hacer énfasis en crear un ambiente familiar

ya que los consumidores disfrutan de asistir a ferias con sus familiares 0 amigos.

Se recomienda hacer difusion por medio de internet, sea por redes sociales o Mailing,
ya que el perfil del consumidor se encuentra entre los 18 — 28 afios de edad y el cual

esta mas en contacto con el internet en la actualidad.

Se recomienda ofertar productos que satisfagan la necesidad de los consumidores para
que se siga con el proceso de compra habitual.
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6.3 Propuesta de nuevos proyectos de investigacion

Como base de esta investigacion se puede realizar otras investigaciones tales como:

e Analizar el comportamiento de los artesanos expositores en las ferias artesanales

permanentes del Distrito Metropolitano de Quito.

e Estudio de la situacion econdmica que se genera en las ferias artesanales permanentes

del Distrito Metropolitano de Quito, en base a las ventas realizadas durante los dias de
exposicion.
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