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RESUMEN:

Este articulo fue elaborado con la finalidad de conocer el impacto que ha surgido en los
gustos y preferencias de los consumidores al momento de realizar la adquisicién de un
determinado producto, para satisfacer las necesidades de los consumidores; en este caso sea
hombre o mujer, diferencia de culturas, costumbres, religion, etc., también encontramos
que la innovacidn constituye una parte fundamental en la compra de un producto, ya que
esta beneficia a los consumidores de manera que proporciona mayor calidad, mejor precio y
suelen ser mas llamativos por la imagen y publicidad que se les atribuye y a la empresa de
forma que brinda estabilidad econdmica y productividad a un precio mas competitivo. Se
uso el método de investigacion exploratoria para asi poder identificar las variables mas
importantes dentro de este contexto y asi partir hacia una indagacion confiable y también se

elaboro encuestas para obtener datos reales de apoyo para la empresa.
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ABSTRACT:

This article was developed with the purpose of knowing the impact that has arisen in the
tastes and preferences of the consumers at the moment of making the acquisition of a
certain product, to satisfy the needs of the consumers; In this case, be it a man or a woman,
a difference of cultures, customs, religion, etc., we also find that innovation is a
fundamental part in the purchase of a product, since it benefits consumers in a way that
provides better quality, better price and are usually more striking because of the image and
publicity attributed to them and to the company in a way that provides economic stability
and productivity at a more competitive price. The exploratory research method was used in
order to identify the most important variables within this context and thus move towards a
reliable inquiry and surveys were also developed to obtain real support data for the
company.

keywords: Innovation, product, tastes, preferences, consumers

INTRODUCCION

Hoy en dia la innovacion mantiene un papel muy importante dentro de los productos y
servicios que se ofrecen en una empresa, acogiendo los gustos, preferencias y necesidades
de los consumidores de acuerdo a sus caracteristicas personales; es decir, si es hombre,
mujer, edad, costumbres y a que cultura pertenece, la innovacion es un incremento para el
rendimiento de la economia ya que le incorpora grandes beneficios a la empresa productora
y a la vez a los consumidores.

Los productos al ser innovados tienen la capacidad de tener éxito de forma internacional
por diferentes factores; ya sean por precios, calidad, imagen, beneficios, etc. La innovacion
es muy importante en el &mbito empresarial puesto que da un realce a la empresa en el
ambito competitivo ya que, sino innova los productos, ésta tiende a bajar su rendimiento y
estabilidad econdmica y sera favorable para la oposicion.

El consumidor innovador esta basado en el nacimiento de un nuevo producto que esta
siendo lanzado al mercado para ser objeto de estudio; las compras por mas minimas que
sean se debe seguir un protocolo por parte del consumidor, ya que le ayudara a tomar la

mejor decision al ejecutarla, de la misma forma que existiran productos que requieran
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mayor analisis desde el méas basico hasta el mas complejo y es necesario destacar que la

publicidad es fundamental hacia la decision por parte de los consumidores.

DESARROLLO

INNOVACION

Trata de la conversion de ideas y conocimiento en productos, procesos 0 Servicios
mejorados para el mercado, satisfaciendo asi las necesidades de los ciudadanos, empresas y
administraciones publicas, en el &mbito empresarial la innovacion, implica un proceso
intensivo en conocimiento no solo de tecnologia sino también de la organizacion interna y
de los recursos disponibles en la empresa, ya sea técnicos, econdmicos y humanos y de las
necesidades de los clientes y la competencia. La innovacion n o esta restringida hacia la
creacion de nuevos productos ni a desarrollos tecnologicos. (Cands, 2013)
IMPORTANCIA DE LA INNOVACION

El éxito en la innovacion esta fuertemente ligado al rendimiento econémico. La innovacion
es la llave maestra del crecimiento econdmico. También conlleva mayor beneficio para la
sociedad. Ideas y descubrimientos mejoran nuestro nivel de vida. También nos lleva a
mejores niveles de seguridad, mejor cuidado de la salud, mejor calidad en los productos, y
productos y servicios mas respetuosos con el medio ambiente. La innovacion ha aumentado
nuestra productividad mucho mas alla que en las generaciones anteriores y ha cambiado
basicamente nuestro modo de vida en todos los aspectos. (InnoSuport, 2007)

TIPOS DE INNOVACION

Podemos encontrar diferentes tipos de innovaciones de las cuales podemos destacar las
siguientes:

Segun el resultado final de la innovacion: Esta se refiere a la implementacion de nuevos
productos al mercado respondiendo a las necesidades del consumidor.

Segun el impacto de la innovacion: Es aquella que se diferencia por dos tipos que son
innovaciones radicales e innovaciones incrementales.

Segiin la naturaleza de la innovacién: Estas pueden ser de caracter técnico o
administrativo; las técnicas hacen énfasis a nuevos productos, procesos y tecnologias ya la
administrativa se basa en la estructura organizativa, es decir a los procesos administrativos

y a recursos humanos. (Ballart, 2001)

Vol. 5, Nam. CICACI2020 (2020)

[ o)



JOURNAL OF SCIENCE AND RESEARCH E-1SSN: 2528-8083

VENTAJAS DE LA INNOVACION

Debe notarse que la innovacion beneficia a los trabajadores de la forma que reduce el
rechazo a la modernizacion y provoca que tengan una mejor preparacion para aumentar la
produccion, también las empresas ya que le brinda estabilidad de calidad y la productividad
a un precio mas competitivo, y la sociedad recibe mejor precio por mejor calidad; el
gobierno se beneficia a través de la innovacion porque las empresas que innovan, tienden a
generar un crecimiento; en el caso de la innovacion de productos esta beneficia a través de
la aparicién de nuevos disefios, mejor publicidad, mayor calidad y satisfaccion del
consumidor empezando por la apariencia més llamativa del producto (Roque, 2015).
CAMBIOS EN LA GEOGRAFIA DE LA INNOVACION

A lo largo de la historia, no han dejado de evolucionar los parametros de la innovacion, es
decir, “quiénes innovan”, “cémo innovan” y “para qué innovan”. Comprender esos cambios
es sumamente importante para garantizar un entorno normativo favorable. En algunos
estudios se estima que en los paises de ingresos altos, la innovacion, es decir, el acto de
crear nuevos productos o procesos, representa hasta el 80% del crecimiento de la
productividad de la economia en su conjunto. En el &mbito empresarial, las empresas que
innovan obtienen mejores resultados que las empresas que no lo hacen, e impulsan el
crecimiento econémico. (Wunsch, 2012)

UNA ECONOMIA DE NUEVOS PRODUCTOS

Los productos pueden tener éxito internacionalmente por diferentes razones; ya sean
precios, imagen, calidad o simplemente por las innovaciones es decir cambios ocurridos en
ellos que las empresas realizan para poder sobrevivir, y si no innova en los mas pronto sera
alcanzada por cada uno de sus competidores, llevan una mayor presion por lo que en la
actualidad los productos y procesos tienen una vida mucho maés corta (Escorsa y Valls ,
2004).

CONSUMIDOR INNOVADOR

Los consumidores innovadores se definen como el grupo relativamente pequefio de
consumidores que se incluyen entre los compradores iniciales de un nuevo producto; los
socidlogos en cierto punto definen a los innovadores como el 2.5 por ciento del sistema
social que adopta una innovacion; por otro lado la definicion del consumidor innovador se

basa en el status del nuevo producto que esta siendo objeto de investigacion; algunos
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investigadores definen a los innovadores en funcion de su deseo de innovacion. (Schiffman
y Lazar, 2005)

CONSUMIDORES PERSONALES Y ORGANIZACIONALES

El estudio del comportamiento del consumidor debe hacerse tomando conciencia de los
tipos de consumidores de los cuales mencionamos a continuacion:

Consumidor personal: Es el individuo que adquiere bienes y servicios para su propio uso,
del hogar o terceros. Es el consumidor de una compra que se realiza con la intension de
efectuar un uso final.

Consumidor organizacional: Se trata de la compra y consumo, por parte de las empresas y
de otras entidades o instituciones, de bienes y servicios que estas incorporan a sus procesos
productivos (Solé, 2003).

FACTORES QUE AFECTAN EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR
Existen diferentes factores que influyen al momento de la adquisicion de productos por
parte de los consumidores que son : El factor cultural tiene diferentes religiones y por ende
diferentes formas de comportamiento ; El factor social se refiere hacia aquellos grupos de
personas que estan en las condiciones econdémicas de obtener un producto; en el factor
personal es importante conocer su disponibilidad ya que los gustos y preferencias son
acordes a edades y necesidades y en el factor psicologico la mente juega un papel muy
importante ya que si la motivacién de comprar un producto es alta, no se dudarad en
adquirirlo (Salinas, 2001).

EL ALCANCE DEL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR EN
MARKETING

El estudio del consumidor produce beneficios en marketing como el apoyo a la toma de
decisiones, el desarrollo de fundamentos tedricos para analizar al consumidor y el mercado,
o la ayuda a los consumidores para que tomen decisiones de compra satisfactorias. La
satisfaccion de los deseos del consumidor constituye una condicion indispensable para la
consecucion de los objetivos empresariales (Ruiz, 2001).

ETAPAS DEL PROCESO DE DECISION DEL COMPRADOR

Todas las compras por mas minimas que sean requieren un proceso de decision por parte
del consumidor y de la misma forma habra productos que necesitan mayor concentracion

de lo normal y para realizar una compra se debe seguir de acuerdo a periodos analizando
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desde lo minimo hasta lo maximo para efectuar la compra y se las denomina como fases del
proceso de decisiones y son 5: Reconocer la necesidad/ tener conciencia del problema,
Buscar informacion, Evaluar distintas opciones, Decision de compra y Evaluar el producto
o servicio (Costa, 2018).

GUSTOS Y PREFERENCIAS DE LOS CONSUMIDORES

Estos expresan la intensidad de los deseos de los consumidores por un bien en particular;
los gustos y preferencias son muy variados de acuerdo a cada consumidor ya que, lo que
para uno puede ser bueno y agradable, para otro puede ser totalmente malo; en su mayoria
los gustos de los consumidores van a cambiar lentamente en relacion a la cultura, religion,
modas, consumo diario, etc., y es necesario recalcar que la publicidad juega un papel muy
importante en ello porque atrae a los consumidores a obtener dicho bien o producto
(Obando, 2000).

GUSTOS Y PREFERENCIAS DE LOS CONSUMIDORES ONLINE

Este tipo de consumidores cada dia incrementa mas y se debe tener en cuenta que cada uno
tiene diferencias que afectan al momento de hacer una compra, también ocurre que los
compradores se distraen con mucha facilidad visto que se debe incrementar una campafa
para realizar publicidad a través de los cookies ya que el producto que se vende no es lo
importante sino la forma a la que llegamos a ella y asegurarnos que esta campafia este
dirigida a las mujeres puesto que responden con mucho énfasis a estas fuentes de marketing
(Celdran, 2013).

PAPELES O ROLES QUE DESEMPENA UN CONSUMIDOR

El consumidor puede desempefiar tres roles o papales fundamentales que estan separados
por una transaccion; comprando los bienes y servicios, pagandolos y utilizandolos o
consumiéndolos, es decir que el consumidor puede ser a su vez un comprador cuando este
adquiere el producto; pagador cuando aporta econémicamente a través de la adquisicion del
producto o como usuario cuando consume. Al momento de satisfacer las necesidades y
deseos de los clientes, el consumidor debe reconocer el valor que tiene cada rol o papel de
cada consumidor ya que ayuda a mejorar en la innovacion del producto (Quintanilla,

Berenguer y Gomez, 2014).
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METODOS Y MATERIALES

En este caso se uso la investigacion exploratoria ya que es el primer paso que se debera dar
en la realizacion de varios esfuerzos de investigacion. Los estudios exploratorios tienen
como objeto ayudar a que el hombre de marketing se familiarice con su producto y con el
genérico al que este producto pertenece. Una investigacion exploratoria sirve para
identificar las variables mas importantes, es el paso inicial obligado en los planes de
investigacion, incluso en los mas ambiciosos. En esta etapa se trata de captar la naturaleza
exacta del problema. (Bonta y Farber, 2002)

También se us6 las encuestas debido a que es uno de los métodos mas utilizados en la
investigacion de mercados porque permite obtener amplia informacién de fuentes
primarias. La encuesta es un instrumento de la investigacion de mercados que consiste en
obtener informacién de las personas encuestadas mediante el uso de cuestionarios
disefiados en forma previa para la obtencion de informacion especifica. (Thompson, 2018)
A través de una encuesta realizada a los consumidores con un total de 60 personas
incluyendo hombres y mujeres se escogi6 el 80% que corresponde a 48 personas, se pudo
evidenciar que el 75% de las personas no conocen los factores que influyen en la
adquisicién de un producto, el 54% de las personas si conocen a lo que se refiere
innovacion, el 79% de las personas afirman que las empresas si tienen la innovacion en
curso, es decir que estan haciendo innovaciones constantemente y el 62% nos sefialan que
las empresas si realizan las innovaciones de sus productos pensando en las necesidades de

los clientes o consumidores.

RESULTADOS
Figura SEQ Figura \* ARABIC 2 ;Conoce Ud. Figura SEQ Figura \* ARABIC 1 ;Sabe Ud. A
Sobre los factores que influyen en la adquisicién que se refiere la innovacién de un producto?

HS| ENO =Ll =No
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CONCLUSION

Segun las investigaciones realizadas se puede concluir que la innovacion de los productos
genera un gran impacto en los gustos y preferencias de los consumidores de tal forma que
motiva a las personas a adquirir dicho producto ya sea por el precio, caracteristicas y
muchas veces es atraido por la publicidad y la imagen que posee.

El comportamiento del consumidor es el estudio de los procesos que intervienen cuando las
personas 0 grupos eligen, compran y consumen productos o servicios para satisfacer sus
deseos 0 necesidades. En la compra de los productos también influyen las diferentes
culturas y costumbres que tiene cada individuo y por ello es necesario reconocerlo antes de
lanzar un producto al mercado, se debe estudiar cada persona y el lugar al cual estara
destinada dicha produccion para asi obtener éxito y estabilidad econémica de beneficio para
la empresa.

Por medio de este trabajo de investigacion se pudo conocer los diferentes factores que
influyen en el comportamiento de compra por parte de los consumidores y estos son: el

precio, la calidad, sexo, edad, costumbres y cultura de cada persona.
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