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culturales, personales y psicologicos que influyen en el comportamiento
del consumidor y que afectan al desarrollo empresarial de las micros,
pequefias y medianas empresas en el contexto ecuatoriano. Se realizo una
revision bibliografica de los datos que han sido generados e investigados
estadisticamente por otros autores en estos tlltimos cinco afios (2019-2023)
sobre aquellos factores que influyen en las decisiones de compra del
consumidor ecuatoriano. A partir de los hallazgos mas relevantes se logro
identificar y abordar 17 variables que actian en la decision de compra de
un individuo que pueden generar un efecto de ruptura comportamental en
el consumidor y que pueden afectar negativamente al desarrollo
empresarial. Se concluye que, el consumidor posee decisiones de compra
que son prioritarios que estan relacionados con la educacion, salud y
alimentacion frente a compras relacionados con productos de
conveniencia.
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Clasificacion JEL: D11; D21; L21.

Abstract

This article aims to expose assumptions of those social, cultural, personal, and
psychological factors that influences at consumer behavior and affecting
business development of micro, small and medium-sized enterprises in the
Ecuadorian context. For this, the linear cause-effect relationships generated
between the consumer and the company were considered. A bibliographic
review was carried out of the data that have been generated and statistically
investigated by other authors in the last five years (2019-2023), on those
factors that influence the purchasing decisions of the Ecuadorian consumer.
As aresult, it was possible to evaluate, independently, 17 variables that act on
the purchase decision of an individual that if not contemplated in time they can
generate a behavioral breakdown effect on the consumer, negatively affecting
business development. Based on the data obtained, it is concluded that, the
consumer has priority purchasing decisions that are related to education,
health and food versus purchases related to convenience products.

Keywords:
Social; cultural; personal; psychological; consumer; business.
JEL Classification: D11; D21; L21.
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Introduccion

Para poner en contexto, el desarrollo
empresarial en el mercado ecuatoriano es
muy variable; en el afo 2020 se
registraron en el SRI (Servicios de Rentas
Internas) un total de 846.617
establecimientos a nivel nacional, en
2021 849.874, y en el 2022 mas de
863.681. Si bien estas cifras muestran un
crecimiento, a pesar de los estragos que
gener6 la pandemia del COVID-19 en los
diversos sectores econdmicos y el nivel
de inseguridad que existe en el pais
(INEC, 2023), en el afio 2022 se cerraron
un total de 11.840 establecimientos (Hora
2022), ante la falta de liquidez o
rentabilidad.

Entre los principales problemas que se
detectan para no alcanzar un desarrollo
empresarial estd la mala gestion sobre la
innovacidon  disruptiva, inestabilidad
econdmica, agitacion social, cambios en
los depositarios del poder, degradacion
ambiental,  globalizaciéon, = cambios
demogréficos, entre otros; esto obliga a
restructurar interna y operativamente la
empresa, reducir costos y gastos,
disminuir la calidad de los insumos y la
materia prima, o ajustar las estrategias
comerciales con el pretexto de modificar
productos o servicios para que sean mas
baratos y accesibles a un mercado masivo
(Esquivel, 2020).

Bajo ese preambulo, con el objeto de
disminuir esos problemas que puedan
afectar al desarrollo empresarial, Vizueta
(2020) manifiesta que los
emprendimientos deben prever y tomar
medidas adaptativas que impulsen las
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actividades comerciales a partir de: una
correcta evaluacion de los procesos y
recursos, un cambio en los modelos de
organizacion tradicionales, una adaptacion
de la infraestructura tecnologica que se
adapte a la accesibilidad de las nuevas
tendencias globales, y una transformacion
del recurso humano en capital humano
(Organizacion Internacional del Trabajo,
2021). Segun Melendez y El Salous
(2021) para obtener un buen desarrollo
serd necesario analizar los patrones de
comportamiento del consumidor, a nivel
personal, social, cultural y psicolégico, y
los patrones del entorno, a nivel politico,
econdmico, social, tecnologico 'y
ambiental. De acuerdo con Salazar
(2021), conocer estos aspectos permite
establecer  estrategias, acciones 'y
decisiones de manera efectiva que
favorezcan la estabilidad a largo plazo.

En funcion de esa problematica, este
estudio se centra solo en aquellos factores
que influyen en el comportamiento del
consumidor, en sus dimensiones sociales,
culturales, personales y psicoldgicas.
Razén por la cual se plantea como
objetivo exponer las percepciones reales
e imaginarias que pueden afectar al
desarrollo empresarial de las micros,
pequefias y medianas empresas a partir
del comportamiento del consumidor
ecuatoriano; los resultados obtenidos
permiten entender las causas y efectos
que se pueden presentar en las
organizaciones tomando los posibles
supuestos.

Para alcanzar ese objetivo, este
manuscrito, se divide de la siguiente
manera: una primera seccion donde se
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presenta una literatura y conceptualizacion
sobre  desarrollo  empresarial, el
comportamiento del consumidor y la
ruptura comportamental del consumidor;

una seccion donde se plantea la
metodologia  considerada para el
levantamiento de informacion; una

seccion donde se presentan resultados
sobre los factores sociales, culturales,
personales y psicologicos que pueden
contribuir o afectar al desarrollo
empresarial, finalizando con las
conclusiones obtenidas de este estudio.

Desarrollo
Desarrollo empresarial

El desarrollo empresarial contempla
un conjunto de estrategias y acciones que
el empresario considera para llevar a una
organizacion hacia el logro de sus
objetivos (Delfin y Acosta, 2016).

Segun la base de datos de referencias
bibliograficas de Scopus, al 2023, se han
publicado méas de 11,973 documentos que
se centran en estudiar procesos, métodos,
innovaciones y herramientas utiles que
puedan aportar al desarrollo empresarial,
con el objeto de buscar oportunidades del
entorno (Khone, 2022) y fortalecer las
relaciones con el cliente final (Davidson,
2013).

Entre algunos aportes se puede
resaltar el estudio de Tuzunkan (2018)
quien sostiene que, para un adecuado
desarrollo empresarial, es necesario el
fortalecimiento de las relaciones con los
clientes el cual permite mejorar la
productividad, el trabajo eficiente y el
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volumen de ventas.

Por su parte, Delfin y Acosta (2016),
consideran necesario: aprovechar las
oportunidades que se presentan en el
mercado, traer nueva tecnologia, disefiar
o llevar nuevos productos o servicios al
mercado, dividir o mejorar los mercados
existentes por medio de un nuevo modelo
de negocio y crear o explorar nuevos
mercados (Kohne, 2019).

De acuerdo don Mendoza et al. (2021)
y Olis et al. (2021) para un correcto
desarrollo empresarial es necesario
articular  diferentes elementos que
contribuyan a alcanzar los objetivos
organizacionales mediante la cultura
empresarial, liderazgo, gestion del
conocimiento, innovacion y gestion del
tiempo.

En sintesis, con el objeto de orientar y

encaminar al desarrollo efectivo y
sustentable de la empresa se debe
considerar  diversas variables que

permitan mejorar la productividad y los
resultados estratégicos y operativos del
negocio (Lee y Seo, 2018).

Comportamiento del consumidor

Contempla todas aquellas acciones y
elecciones que un individuo considera
para adquirir, utilizar y desechar un
producto o servicio (Salazar, 2020).
Existe un gran niimero de publicaciones
en literatura gris y cientifica que abordan
tematicas relacionadas al comportamiento
de compra del consumidor desde un
enfoque administrativo, comercial o
psicologico (Baumgartner, 2010). En la
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base bibliografica de Scopus existen mas
de 173.000 articulos publicados que
hacen referencia a este tema, sobre todo a
topicos relacionados con el comportamiento
del consumidor en entornos virtuales
(Peighambari et al, 2016).

Este tipo de literatura busca entender
como los individuos, grupos o empresas
eligen, compran, usan y se deshacen de
bienes o servicios con la finalidad de
satisfacer sus necesidades y deseos
tomando en cuenta diversos factores
culturales, sociales, personales y
psicoldgicos (Gonzales, 2021).

Para comprender mejor como se
desarrolla el comportamiento  del
consumidor, Simon (1978) sostiene que
el comportamiento de un individuo opera
en condiciones extremadamente
complejas, “impuestas por el medio
ambiente y por los hechos mismos de la
memoria humana a largo plazo y de la
capacidad de los seres humanos,
individual y colectivamente, de aprender”
(p. 367); las que a su vez son evaluadas
de forma continua con el objeto de buscar
soluciones rapidas que logren satisfacer
diversas necesidades (Garriga, 2000).

Visto de otra manera, el ser humano
adopta y forma comportamientos que se
ven reflejados en el entorno; es decir, si
un individuo construye o interpreta un
entorno con una cultura muy superficial,
o liquida como lo menciona Bauman
(2013), este individuo también se auto
construird e interpretara como persona
con un nivel cultural bajo o muy
simplista; si la sociedad es un caos, este
individuo reflejara comportamientos muy
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inestables socialmente, y por lo tanto sera
una persona cadtica (Bustamente, 2012;
Jaillier, 2020; Sanchez y Castro, 2022).

Ruptura comportamental del consumidor

Actualmente no existe informacion
relacionada con el término “ruptura
comportamental del consumidor”; pero si
existen diversos estudios como los de
Nieto et al. (2018), Giraldo y Otero
(2018) o Henao y Muioz (2021) donde
hace alusion a como una fuerte ruptura
emocional (de apego) o de arrepentimiento
pueden influir en el comportamiento de
compra.

En primer lugar, estos estudios
muestran la necesidad de entender que,
los actuales ciclos de vida del cliente, los
problemas emocionales, la inseguridad,
inestabilidad politica, la demografia, el
estrés, las nuevas tendencias globales,
habitos, patrones sociales o usos de
herramientas tecnologicas (Viuzueta,
2020) provocan en el individuo
adquisiciones fugases de productos y
servicios que gracias a la globalizacion y
la innovacién son cada vez més diversos
y cortos en usabilidad (Torres y Santos,
2018); esto quiere decir, menos unidades
por comprar por parte del consumidor,
optar por otras marcas o buscar otros
puntos de venta que distribuyan productos o
servicios mas baratos o seguros (Kotler y
Armstrong, 2012) que influyen en Ia
decision de compra del consumidor a
nivel social, cultural, personal 'y
psicologico, afectando el rendimiento de
una empresa (Safra, 2016).

En otras palabras, los consumidores
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inconscientemente modifican los
patrones de consumo, compra, uso y
desecho de productos o servicios de
manera congruente segun sus valores
(Hoyer et al., 2015) afectando el
desarrollo  comercial del  sector
empresarial y a la lealtad del consumidor.
Esto genera un efecto domind o mariposa
alterando la estabilidad econdmica en la
mayoria de las empresas de los diversos
sectores econdmicos (Teoria del Caos)
(Vasquez y Custodio, 2021).

En funcion de este contexto se ha
considerado definir la “ruptura del
comportamiento del consumidor” como
un -efecto de pérdida y adaptabilidad que
se genera en el individuo de forma
continua por el constante cambio abrupto
o paulatino que se genera en el entorno
del consumidor y que afectan de forma
negativa a aquellos factores que influyen
en el comportamiento de compra, los
cuales no pueden ser controlados por la
empresa- (concepto propuesto por el autor).

Es resumen, ante la inseguridad,
inestabilidad  politica, = demografia,
globalizacion, entre otros, el comportamiento
de un individuo a nivel social, cultural,
personal y psicolégico se presenta de
forma inestable, lo que puede afectar al
desarrollo empresarial.

Metodologia

Esta investigacion toma como
principio tedrico la teoria del caos
propuesta por el meteordlogo 'y
matematico Edward Lorenz, la cual es
particularmente 1til para abordar y
entender los fendmenos sociales dificiles
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de resolver en términos de relaciones
lineales causa-efecto (Gonzales, 2009)
entre el consumidor y su conexion con las
organizaciones (Vasquez y Custodio,
2021); este principio ha sido seleccionado
porque permite observar comportamientos
erraticos y aleatorios de los individuos en
su propio entorno con el objeto de
comprender qué criterios puede influir
negativamente a la empresa.

Sobre ese esquema se considero
trabajar con las observaciones realizadas
por otros autores y que estan publicadas
en diversas fuentes literarias, razon por la
cual se considerd una investigacion con
enfoque cualitativo con donde la
informacion se levantd a través de la
observacion indirecta; para ello se
consider6 todo aquel contenido bibliografico
publicado en los ultimos 5 afios (2019-
2023), el cual requiere de: a) un proceso
de busqueda de informacion documental,
b) un comparativo entre la realidad
versus las suposiciones sobre los factores
que influyen en el consumidor y el
desarrollo empresarial, ¢) un proceso de
reduccion de informacion sobre la
realidad identificada, y d) la presentacion
de las causas-efectos de dichas
realidades.

Primero se realiz6 una revision de la
literatura en la base de datos Scopus y
Google Académico sobre aquellos
estudios referentes a los factores sociales,
culturales y psicologicos; aqui se
contemplo el estado de la cuestion del
tema, alcance y aportes con mayor
relevancia.

Como segundo paso se definieron
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suposiciones para cada factor utilizando
el razonamiento inductivo observado en
el entorno donde habita el investigador
(Ecuador).

Posteriormente, se cotejo  ese
principio con la realidad y la informacion
(datos y cifras existentes) generada por
diversos investigadores, la cual fue
analizada siguiendo las etapas de Miles y
Huberman, referidos por Quecedo y
Castaiio (2003), el cual debe pasar por un
proceso de reduccidon de la informacion
mediante: a) la separacion de elementos o
unidades, por medio de la busqueda e
identificacion  preliminar de  las
publicaciones generadas en articulos
cientificos, libros o tesis, b) identificacion
y clasificacion de elementos, a través de
la comparacion de la informacion de los
diversos componentes tematicos y c) por
medio del agrupamiento y organizacion
de la informacion para finalmente ser
presentados esquematicamente.

Finalmente, en funcion de los datos
obtenidos se establecid las causas que
pueden generar esos datos y se planteo
posibles efectos que podrian presentarse
a futuro. En este punto se trabajo
mediante un razonamiento inductivo
donde se identificaron los efectos de los

Tabla 1.

fendmenos estudiados siguiendo la
misma logica con la que se concibe la
idea del “efecto mariposa” y asi entender
la “Teoria del caos”. Esto permite
comprender si ciertas reacciones de
causa—efecto se generan: a) de forma
unidireccional; es decir, A causa B, B
causa C; b) de forma independiente; es
decir, A es diferente de B; o ¢) como
vinculos circulares; es decir A causa B, y
B a su vez causa A (Cazau, 1995).

Resultados
Factores sociales

Comprende todas aquellas influencias
externas que recibe el ser humano del
entorno a partir de las relaciones
generadas entre los miembros de una
sociedad que afectan la toma de decisién
sobre algun fendmeno, postura, producto
o servicio (Hoyer et al. 2015). Entre los
estimulos que forman parte de esta
dimension se encuentran: grupos de
referencia, familia, roles, estatus sociales
(Salazar 2020) e informacion (Hoyer, et
al., 2015). La Tabla 1 muestra la
suposicion definida para este factor, la
realidad que se observa en Ecuador y la
causa de esa realidad, la cual que puede
generar en la empresa.

Aspectos sociales que pueden afectar en el desarrollo empresarial

Aspecto Desarrollo

Informacién Suposicion: Las empresas consideran que la informacion que se difunde en las diferentes redes
social sociales sera compartida por los clientes actuales.
Realidad: De acuerdo a los estudios de Critikian y Medina (2021), el 54% de seguidores de
una red social prefiere solo ver un contenido publicitario que compartirlo.
Causa: La sociedad en general ecuatoriana tiende a ser individualista; no le gusta colaborar;
esto es producto de la desconfianza, publicidad engafiosa o la inseguridad que vive el pais. El
cliente no va en busca de publicidad o promociones, espera que le llegue.

PODIUM No. 45, Junio 2024, pp. 125-142
© Universidad Espiritu Santo - UEES
ISSN: 1390-5473 e-ISSN: 2588-0969



Rupturas Comportamentales del Consumidor y su Efecto en el Desarrollo Empresarial

Suposicion: Las empresas consideran que la informacion que se difunde en las diferentes redes
Realidad: De acuerdo a los estudios de Critikian y Medina (2021), el 54% de seguidores de

Causa: La sociedad en general ecuatoriana tiende a ser individualista; no le gusta colaborar;
esto es producto de la desconfianza, publicidad engafiosa o la inseguridad que vive el pais. El

Suposicion: Los clientes con modelos familiares actuales toman decisiones de compra que
Realidad: De acuerdo con los estudios de Molina et al. (2020), la organizacion familiar
ecuatoriana si influye en el comportamiento de compra del consumidor en un 89,4%. Las

familias consideran comprar productos mas accesibles y en volumen. Segin Veintimilla (2019)

Causa: La estructura familiar en Ecuador es muy tradicionalista, se toma en cuenta los consejos

Suposicion: Las empresas consideran que la mayoria de los consumidores que representan un
segmento de mercado joven compra productos o servicios influenciados por sus campafias

Realidad: Del 25% al 42% de los consumidores de segmentos de mercados joven, escuchan e
imitan el comportamiento de los influencers (Vida y Robles, 2019). Seglin Soria y Torres
(2012) o Cueva et al. (2020), el 43,8% de los jovenes ecuatorianos entre 18 a 30 afios prefieren
adquirir productos o servicios de marcas recomendadas por sus influencers favoritos,
relacionados con la salud (27,1%), turismo y hosteleria (29,2%), maquillaje (32,0%),
gastronomia (37,2%) y moda (50,3%). Segun Advance Consultora el 72% de los consumidores
siempre o casi siempre son influenciados por las opiniones y consejos que reciben de otras

Causa: Los grupos de referencia y los influencers han alcanzado mayor poder de
convencimiento sobre las marcas; exponiendo nuevos comportamientos, estilos de vida,
actitudes o conceptos que pueden afectar las elecciones de productos y marcas (Delgado et al.,

Suposicion: Si un individuo se supera, se esfuerza y trabaja duro puede alcanzar un estatus

Aspecto Desarrollo
Informacion
social sociales serda compartida por los clientes actuales.
una red social prefiere solo ver un contenido publicitario que compartirlo.
cliente no va en busca de publicidad o promociones, espera que le llegue.
Familia
beneficien a todo el grupo.
el 57% que decide qué y donde comprar es la pareja o los hijos.
para adquirir productos mas baratos o que rindan mas de un familiar o un amigo.
Grupos de
referencia
publicitarias.
personas.
2018).
Estatus
social social alto, por lo cual puede comprar mas cosas.

Realidad: Denegri et al., (2021) sostienen que un individuo tiende a percibir el dinero como
un indicador de poder y estatus social que aporta a alcanzar la felicidad y mejora la calidad de
vida personal al momento de adquirir un producto o servicio. Lamentablemente los ingresos en
el Ecuador son muy bajos y la mayoria no logra nunca mejorar su estatus social.

Causa: Los ingresos econdmicos varian en los diversos estratos sociales ecuatorianos; el 67%
de la poblacion es econdmicamente activa (PEA) y el 3,7% de esa poblacion sufre de
desempleo (INEC, 2023). Segin Ledén (2021), si el crecimiento econdémico aumenta
anualmente en 1%, el gasto de consumo final familiar se incrementara anualmente en 0,188%;
en este punto las empresas tienden a subir los precios de los productos como justificativo para
tener “mas ganancias” (Sanchez et al., 2019).

Fuente: Elaboracion propia sobre la base de varios autores.

3.1. Factor cultural

Schiffman y Kanuk (2010) definieron

que conforman una sociedad determinada
en su calidad de consumidores como se
observan en la tabla 2. Segiin Kotler y

el término cultura como la suma total de
creencias  aprendidas, valores 'y
costumbres que orientan a dirigir el
comportamiento de aquellos miembros
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Keller (2012) existen otros componentes
de la cultura que deben ser sujetos de
analisis: subcultura y clases sociales.
Theodor Adorno (1991), referido por
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Bauman, sostiene que las empresas deben partir de sus rasgos caracteristicos que lo
medir el factor cultural tomando en definen demograficamente como
cuenta diversos patrones abstractos persona. Entre los elementos que
externos que pueden influir en la persona. conforman esta variable se encuentran:
edad, género, nivel de educacion o
3.2. Factor personal formacion académica, orientacion sexual,
étnica o religiosa, lugar donde vive,
Comprende todo aquel aspecto situacibon ~ economica  (Kotler vy
personal que describe al consumidor a Armstrong, 2012; Moreno et al., 2022).
Tabla 2.
Salida semestral de ministros, viceministros y subsecretarios de Estado
Aspecto Desarrollo
Valores Suposicion: Los individuos, con el fin de fortalecer sus origenes culturales, compran productos
culturales tradicionales.

Realidad: Sobre este tema no existen suficientes estudios que analicen esta variable desde el
enfoque del consumidor o comprador ecuatoriano. No obstante, se ha logrado identificar un
estudio relacionado con la compra de marcas tradicionales versus marcas propias de un
supermercado (Santamaria, 2014), donde afirma que, los consumidores prefieren compran
ciertas marcas (46%) desde un sentimiento afectivo que por tradicion (37%).

Causa: El consumidor prefiere comprar productos o marcas por un apego emocional o por
costumbre (se sienten mas tranquilos con la marca que han adquirido por mucho tiempo).

Clase social

Suposicion: La adquisicion de productos y marcas nacionales o extranjeras estan
condicionadas segtn la clase social.

Realidad: Segtin el INEC (2023), los hogares de Ecuador se dividen en cinco estratos: A
(1,9%), B (11%), C+ (22,8%), C- (49,3%) y D (14,9%). De acuerdo con Gonzalez y Trelles
(2021) a mayor nivel de etnocentrismo en el consumidor mayor sera la intencion de compra de
productos nacionales. En cuanto a marcas extranjeras, el consumidor evalta la compra segun
la posibilidad de pago el cual se inclinara por productos de calidad o de baja calidad.

Causa: Los productos de marcas internacionales tienden a tener precios muy bajos (algunos
son de mala calidad) o elevados (buena calidad) (Briones et al., 2016). Los productos
nacionales deben competir con productos de baja calidad en unidades y en posicionamiento
con marcas internacionales de buena calidad.

Creencias
aprendidas

Suposicién: Un ecuatoriano debe inclinarse por comprar productos hechos en Ecuador.
Realidad: Segtin Espindola et al. (2020), existen consumidores que tienden a preferir marcas
extranjeras, que por lo general son baratos o estan en tendencia, que nacionales. De acuerdo
con los estudios de Advance Consultora (2015) el 96% prefiere comprar un producto o servicio
de una marca en la que se tiene confianza o que le gusta.

Causa: Existen empresas que no toman en cuenta el esfuerzo del artesano y cambian la
produccién artesanal por la produccion industrial (mayor produccion, menor tiempo, menor
recursos).

Costumbres

Suposicion: Los jovenes prefieren marcas que estan en tendencia a diferencia de los adultos
que son mas tradicionalistas.

Realidad: Los adultos prefieren comprar productos que cubran mas sus necesidades
cotidianas, prefieren ahorrar que disfrutar de productos o servicios que son prioritarios. Los
jovenes, por su parte, segin Choez (2022), son impulsivos y adquieren productos de calidad
(52%), productos en ofertas (20%), que estén siempre disponibles (17%), les guste (8%), o
porque estan en tendencia (3%) sobre todo por medios digitales.

Causa: Los jovenes hoy en dia adquieren con mayor facilidad productos por medio del e-
commerce, mientras que los adultos acostumbran a adquirir en tiendas fisicas.

Fuente: Elaboracion propia sobre la base de varios autores.
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La tabla 3, muestra aquellos aspectos que pueden afectar el desarrollo
personales del consumidor analizados empresarial.

Tabla 3.

Aspectos personales del consumidor que pueden afectar el desarrollo empresarial

Aspecto

Desarrollo

Edad

Suposicion: Los productos o servicios estan orientados al perfil demografico. Dependiendo de
la edad, un consumidor decidird qué quiere comprar y qué no.

Realidad: Los jovenes prefieren adquirir productos y servicios de manera digital que ir a la
tienda fisica influenciados por amigos o contenido disponible en alguna red social. Segin
Cueva et al. (2020) una gran parte de los consumidores (valor no definido por el autor), que
pertenecen a la generacion millennials, prefieren adquirir de forma fisica y toman una decision
de compra influenciados por otras personas; solo el 32% es influenciado por el marketing de
contenidos. Los estudios de Davila (2018) muestran que, las preferencias de compra en
individuos ecuatorianos, entre 25 a 34 afios, se orienta a la compra en linea de ropa, zapatos y
complementos (61%), turismo y viajes (55%), entradas a cines, shows y eventos (47%);
celulares, entre otros (38%). Segin Advance Consultora (2015), los adultos mayores prefieren
escuchar recomendaciones provenientes amigos o familiares jovenes que de los vendedores de
una tienda.

Causa: El incremento de las ventas por medio del e-commerce ha permitido impulsar el
desarrollo comercial por el incremento y masificacion del uso del internet. Lamentablemente
las ventas en linea estan orientadas a grupos de consumidores con un fuerte conocimiento y
desenvolvimiento en internet, optimizando las ventas fisicas para quienes no prefieren comprar
por este canal.

Género

Suposicién: La decision de compra, por lo general, es de quien tiene mayores ingresos
econémico en el hogar.

Realidad: De acuerdo con los estudios realizados por Advance Consultora (2015),
practicamente no existen diferencias importantes entre los consumidores ecuatorianos por
motivos de género al momento de decidir qué producto o servicio comprar. Para Marchionni
et al., (2019) el 95% de los hombres adultos latinoamericanos (25 a 54 afios) a diferencia de
las mujeres que alcanza una cifra del 66%. De acuerdo con el Consejo Nacional para la
Igualdad de Género (2020), en el Ecuador, en promedio, los hombres ganan 20% mas que las
mujeres a nivel nacional. Esta brecha se incrementa en los contextos rurales.

Causa: Ante la gran brecha en ingresos entre hombres y mujeres las decisiones sobre qué
comprar es muy dispersa. Segun Auricchio et al., (2022), los hombres suelen gestionar sus
gastos para la construccion de vivienda, compra de activos o educacidon, mientras que las
mujeres se encuentran condicionadas a gastos recurrentes como comida o facturas periddicas.

Nivel
educacion

de

Suposicion: El nivel de educacion en la persona no influye en la decision de compra. Todos
conocen las caracteristicas de un producto, marca o servicio y el proceso de adquisicion.
Realidad: El nivel de conocimiento sobre algun producto o servicio se encuentra
estrechamente relacionado con la cultura, nivel de formacion, percepcion de la calidad y el
precio (Salazar, 2020). De acuerdo con Andrade y Ayaviri (2018) el consumo de productos,
que por lo general son comprados en mercados o ferias, no depende del nivel de ingreso ni del
grado de educacion, sino del nivel de educacion (o la apariencia social); a mayor educacion
mejor manejo sobre las formas de pago (Santamaria, 2014). Esta percepcion también tiene
Pagalo (2020) al afirmar que, aquellos individuos con mayores niveles de educacion tienen
mayor probabilidad de convertirse en consumidores por conveniencia que pagan sus compras
a crédito a diferencia de los que tienen menor nivel educativo.

Causa: Actualmente pagar en Ecuador a través de medios electronicos y el uso de tarjetas de
crédito es una practica cotidiana que facilita el proceso de compra, no obstante, no todos tienen
el mismo nivel de conocimiento o percepcion sobre la confianza, oportunidades y seguridad
que brindan las diversas herramientas digitales de venta y compra; a mas de ello, o no todas las
empresas trabajan con este mecanismo. Sobre este punto, Pagalo (2020) menciona que el uso
de tarjetas de crédito a evolucionado lenta y favorablemente en Ecuador donde tarde o
temprano el consumidor considerara utilizar este medio por necesidad, facilidad, o costumbre,
aunque no necesariamente por seguridad.
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Orientacion
sexual,
étnica 0
religiosa

Suposicion: Las empresas son cada vez mas inclusivas y abiertas hoy en dia a cualquier perfil
de cliente, sin importar su orientacion sexual, religiosa o étnica.

Realidad: Segun Botello y Guerrero (2018), cerca del 75% de la poblacion que tiene alguna
orientacion sexual diferente a la heterosexual se ha visto sometida a situaciones de
discriminacion, exclusion (35%) o violencia fisica (50%); por tal motivo evitan acudir a ciertos
lugares con el objeto de no sentirse acosados o discriminados. Esto se debe posiblemente a un
alto nivel de homofobia existente en el Ecuador (Goémez, et al., 2013). Seglin Larrochelli
(2018), Cabrera (2022) o Herrera et al. (2022) las creencias y practicas religiosas si influyen
en el consumidor; sobre todo con aquellas que tiene estrecha relacion con las tradiciones o
expresiones culturales. En este aspecto las empresas aprovechan esas creencias para impulsar
las ventas de sus productos.

Causa: Existe una mayor cantidad de campanas publicitarias en redes sociales orientadas a la
reduccion de desigualdades que influyen en la compra de productos y servicios sin importar su
orientacion sexual o creencia religiosa (Ortega et al., 2020).

Lugar de

residencia

Suposicion: Gracias al internet, todo esta relativamente cerca.

Realidad: El estudio realizado por Salazar (2020) y Espinoza y Armijos (2022), el mercado
ecuatoriano, sobre todo el quitefio, con el fin de adquirir productos de una forma mas rapida,
evalia con mayor facilidad en internet la oferta que existe en el mercado, precios, ubicacion,
tiempos de entrega, facilidades, antes de tomar una decision de compra.

Causa: La transformacion digital, con ayuda de las TICs y las redes sociales, ha permitido a
las empresas ampliar su modelo de venta y la cobertura de entrega de sus productos de una
forma mas rapida; -esto incremento el servicio por delivery-. El consumidor hoy en dia prefiere
ahorrar, dinero, tiempo, tener mayor comodidad y obtener productos y servicios con mayor
facilidad.

Situacion
econémica

Suposicion: Los consumidores adquieren un producto o servicio segun su situacion econémica
y disponibilidad de pago.

Realidad: Segin Advance Consultora (2015) el 34% de los consumidores prefiere productos
de menor precio mientras que el 48% del mercado ecuatoriano, al momento de elegir entre
varios productos se decide por el mas barato. En Ecuador, a pesar de tener una poblacion
economicamente activa (PEA) del 96,3%, el ecuatoriano vive el momento, y normalmente no
tiene una cultura de planificacion o ahorro (INEC, 2023). Segun Auricchio et al., (2022) el 44%
de los hombres ecuatorianos tienen cultura de ahorro frente a un 36% por parte de las mujeres.
Causa: La diversificacion y el desarrollo de productos ha permitido fijar precios competitivos
que dependen de la calidad del producto, la marca o cantidad. Esto obliga al consumidor
ecuatoriano a evaluar costo — beneficio antes de tomar una decision definitiva de compra. Una
alternativa para adquirir productos de calidad a futuro es el ahorro. .

Fuente: Elaboracion propia sobre la base de varios autores.

3.3. Factor psicologico

Si bien este factor no es muy tomado
en cuenta por las empresas, en los ultimos
anos ha sido una variable muy apreciada
académicamente en el dmbito comercial
para comprender aquellos comportamientos
cognitivos y afectivos internos de la
persona que se encuentran presentes en:
la motivacion, el estado mental, la calidad
de vida y la salud del ser humano (Nufiez
et al., 2010; AL-Ghaswyneh, 2019 y
Ortega, 2020). La tabla 4, muestra los
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aspectos psicolégicos del consumidor
considerados en este estudio que pueden
afectar el desarrollo empresarial.

Conclusiones

La informacion identificada en este
estudio permitid6 cumplir con el objetivo
propuesto; se  seflalaron  diversas
contribuciones de otros autores sobre los
aspectos culturales, sociales, personales y
psicoldégicos que pueden influir en las
decisiones de compra del ecuatoriano y
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que afecta el desarrollo de la empresa si
no son tomados en cuenta, los cuales

pueden generar una “ruptura
comportamental  del  consumidor”.
Mediante la  definicion  preliminar

propuesta por el autor, sobre este término,
se logr6 comprender mejor cémo el
comportamiento de una persona ante una
situacion externa puede influir afectar en
la decision de compra, de no ser
considerada a tiempo por la empresa
puede afectar negativamente al desarrollo
de la empresa si no se formulan
estrategias o acciones que aporten

Tabla 4.

favorablemente a los resultados de la
empresa.

Por otro lado, si bien no se lograron
evidenciar la existencia de suficientes
datos estadisticos de cada variable del
comportamiento, se lograron analizar
datos e informacion relativamente
globales y relevantes para tener una idea
holistica de lo que sucede y se genera a
nivel de pais. Esto permitid obtener una
radiografia de como es la conducta del
consumidor ecuatoriano de acuerdo a
cada aspecto y para cada factor. Es decir,

Aspectos psicologicos del consumidor que pueden afectar el desarrollo empresarial

Aspecto Desarrollo

Motivacion

Suposicion: Las nuevas tendencias, disefios modernos, imagenes y sonidos atractivos son

criterios que motivan a los compradores para elegir nuevas marcas, productos o servicios.

Realidad: El ecuatoriano es novelero (El Universo, 2007) compra productos “llamativos”,
“innovadores” y “novedosos”, pero en poco tiempo regresa a sus habitos de consumo
tradicional inclinandose por comprar marcas ya conocidas (Santamaria, 2014; Salazar, 2020).
Segun un estudio realizado por el Universo (2007) el ecuatoriano promedio de la costa prefiere
los sorteos antes que los descuentos, mientras que los de la region andina no les atrae los
premios instantaneos, sino que prefieren los dias de descuentos para ahorrar en las compras

que hacen.

Causa: Los ecuatorianos se entusiasman facilmente con un nuevo producto y lo compran antes
que suba de precio o antes que pase de moda.

Calidad de
vida

Suposicion: Los ecuatorianos buscan siempre una mejor calidad de vida.
Realidad: Segtin Suquillo (2022), 2 de cada 10 encuestados manifiestan un incremento del

consumo de productos mas baratos. De acuerdo con Revelo (2017), los bienes y servicios de
mayor demanda de la canasta basica de compra de los ecuatorianos son: vestimenta, calzado y
alimentos. El ecuatoriano evita realizar gastos innecesarios u ostentosos evitando mejorar su

calidad de vida.

Causa: El nivel de ingresos no es igual para todos los ecuatorianos. Por tal motivo, con el fin
de salir con los gastos del mes se destinan los ingresos familiares a rubros prioritarios.

Salud

Suposicién: La salud es lo primero.

Realidad: De acuerdo con los estudios de Armijos et al., (2023) los ecuatorianos de bajos
recursos (valor no definido por el autor) prefieren anteponer sus necesidades principales como
la salud ante las secundarias (ropa, celulares, autos). Los adultos estan conscientes que la salud
en Ecuador es cara, y por lo tanto tambien consideran ahorrar para el futuro. Quispe et al.
(2021) identificaron que el 19,7% de los adultos mayores destinan de sus recursos economicos
a gastos médicos, el 20,7% a la alimentacion, 19,7% al vestuario, 17,2% transporte y el 8% a

gastos de la casa.

Causa: El pago por los servicios de salud privado es muy alto, sobre todo si uno no tiene seguro
privado, el servicio de salud publico no es contemplado como bueno por parte del ecuatoriano;
a mas de ello las medicinas son caras. El consumidor, sobre todo el adulto y el adulto mayor,
considera necesario destinar dinero para su salud que para comprar algiin otro producto

secundario.

Fuente: Elaboracion propia sobre la base de varios autores.
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en funcion de la informacion obtenida de
algunos estudios generados en estos
ultimos 5 afos (2019-2023) se pudo
comprender la necesidad de definir
estrategias y acciones orientadas a
mejorar, innovar y modificar los
productos y servicios que se ajusten a las
necesidades de los diversos segmentos de
mercados y no solo de un grupo
determinado.

Por otro lado, la metodologia
considerada para este estudio permitid
entender el panorama en el que se
desenvuelven las empresas en el Ecuador,
logrando comprender diversos problemas
y contratiempos que se presentan dia a
dia. Se identificé que, para que exista un
efectivo desarrollo empresarial, las
empresas deben tomar en cuenta diversos
aspectos como: la inestabilidad comercial
y afectiva que tiene el ecuatoriano; la
complejidad comercial que existe en el
mercado por consecuencia de una
competencia desleal; los malos procesos
productivos relacionados con productos y
servicios de baja calidad; el ingreso de
marcas o mercaderia extranjera que
perjudican a la economia y al desarrollo
del productor local; los impactos directos
o indirectos que se genera en la empresa 'y
en el consumidor sobre la inseguridad
que existe en el pais, o el nivel de
desconfianza que se tiene sobre el
gobierno de turno y el constante cambio
de decision del consumidor en sus
patrones de compra frente a estos
escenarios.

Con la informacioén generada en este
estudio se comprobd la utilidad del
principio que maneja la teoria del caos
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propuesta por el meteorologo 'y
matematico Edward Lorenz el cual
permitid dar sentido, a nivel social, sobre
las relaciones lineales causa-efecto que se
presenta entre el consumidor y su
conexion con las organizaciones. En este
estudio se observan comportamientos
erraticos o asertivos relacionados y
conectados entre las variables
contempladas en este mismo estudio.

Mediante el efecto mariposa se logro
comprender  que el comprador
ecuatoriano pone sus decisiones en una
balanza; por un lado, sus necesidades

prioritarias  (educaciéon, salud 'y
alimentacion), y por el otro aquellas que
puedan afectar econdémicamente al

bolsillo (bienes o servicios relacionados
con el ocio y la diversion). Gracias a las
diversas  suposiciones  consideradas
fueron punto de partida para analizar
cada aspecto. Se comprendi6 que, las
decisiones de compra se toman en
consideracion a partir de la clase social,
religion, edad, costumbres, entre otros,
que posee un consumidor, las cuales
pueden influir en el proceso de compra,
las cuales, de no ser tomadas en cuenta
para el proceso de venta de un producto o
servicio, pueden afectar al desarrollo
empresarial.

Entre las limitaciones que se
presentaron para el desarrollo de esta
investigacion fueron: a) identificar
estudios que se hayan realizado
especificamente sobre el consumidor
ecuatoriano a partir de cada uno de los
factores considerados en este estudio, b)
existencia de datos cuantitativos a nivel
descriptivo que expongan la realidad del
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estudio, o c¢) informacion relevante,
actualizada o completa que aporte
favorablemente a entender la realidad del
consumidor ecuatoriano. Se mitigd esos
contratiempos mediante la informacion
procedente de tesis, articulos cientificos y
registros de entidades de gobierno.

Gracias a este tipo de estudio se pude
concluir la necesidad de realizar futuras
investigaciones mas  integrales y
objetivas estadisticamente sobre este
mismo tema donde se levanten datos,
sobre cada uno de estos factores, para
medir y entender, de forma especifica,
como estas variables influyen en el
desarrollo empresarial.
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