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RESUMEN

Se ha observado una tendencia creciente por lerpneia de consumir
productos saludables, cambio que ha sido genex@deapos factores. En esta situacion
se hace necesaria la realizacion de una inveshigade mercado para conocer el
comportamiento de compra de los padres de famili@ productos organicos para sus

hijos.

Se realiz6 una investigacion de tipo cualitativougntitativo con el objetivo de
evaluar la importancia y los factores que influggnlos padres de familia antes de la

toma de decision de compra del producto.

Para la misma fue necesario investigar a padrésnoiéia, representantes o jefes
de hogares desde 18-40 afios del sector nortediiediad de Guayaquil con hijos de 0 a
5 afios de edad, para lograr un correcto andligisd&i vital importancia incluir las
distintas presentaciones, categorias y tamafossderbductos organicos que existen
actualmente, complementando la investigacion cosemfciones realizadas a los

distintos supermercados, ferias libres, entrevstaofesionales y a padres de familia.

Palabras claves: Padres de familia, nifios, puntos de ventas, co@pdnto,

investigacion.
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ABSTRACT

It has been observed a growing trend for the peefer to consume of healthy
products, a change that has been generated byakdaetors. In this situation, a
realization of a market research is needed forhimgng behavior of the parents in

organic products for their children.

It has been made a qualitative and quantitativearetr was carried out with the
objective of evaluating the importance and thedicthat influence the parents in make

the decision to purchase the product.

For the same it was necessary to investigate trenfsa representatives or heads
of family from age of 18 to 40 years old of the thern neighborhood in the city of
Guayaquil with children aged 0 to 5 years old, tbieve a good analysis of the vital
importance including the following presentationsnptementing the investigation with
facts made by various supermarkets, free fairgrigws with professionals and

parents.

Keywords: Parents, children, points of sale, bebravesearch.
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Introduccioén

El presente proyecto tiene como finalidad conocét es el comportamiento de
compra de los padres de familia en la categorigrdductos organicos para nifios

menores a 5 afos de edad del sector norte dedadcde Guayaquil

Actualmente el sector de los productos organicosceade estudios de mercado
gue ayuden a solucionar el problema o ciertas @tgdes que tengan los padres antes de
la toma de decisiones al momento de adquirir gatoductos para sus pequefios y de
una u otra manera considerar cada opcion en ralazid®eneficios, caracteristicas,
textura, presentacion, marcas entre otras quefegmis la necesidad de este target.

(Lopez, 2011)

Ecuador actualmente produce cacao, banano, tompapa, camaron, yuca y
muchos productos mas de la costa y sierra de mangdaica. Impulsar desde temprana
edad el consumo de estos alimentos tiene sus besgfiara la salud, la preferencia de
los padres de familia hacia estos productos depéedes resultados que obtengan con
sus nifios ya que los padres prefieren una buenericion nutritiva y balanceada
antes que los suplementos alimenticios, sin embargasiempre queda claro en que
radica la diferencia con el resto de productasetiticios ni la razén del por qué es mas

saludable para el organismo consumirlos. (Monte3asba, & Salvador, 2015)
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Problematica

Pese a que se les aconseja a los padres de fgoelile dediquen mas tiempo a
sus hijos y a la preparacion de sus alimentos nsunbadisponen del mismo y aunque
los productos verdes existan hace muchas décadaseaan mas costosos y sus marcas
no eran conocidas y a medida que pasa el tiemfgwneino “alimentacion organica” ha
venido cobrando mas auge y por supuesto muchasnasractualmente se suman a la

practica de consumirlo y de llevar este ejemplo hagar (Garcia, 2012).

El mercado de productos organicos (vegetales, asbpicereales, leches etc.)
crece rapidamente y en poco tiempo se ha obseradambio en los consumidores en
relacion a esta categoria ya que ha despertadosiad e interés por un cambio
positivo en la alimentacion de los nifios y a lacdefianza de los productos

convencionales (Vogli, Monteiro, & Cannon, 2015).

El Instituto Nacional de Estadisticas y Censos [ONE2016) indicé que en el
mercado ecuatoriano el consumo de productos paesles potencialmente valorado ya
gue existe un promedio de 3.482 nifios que nacea wed en Ecuador convirtiéndose

asi en un buen mercado para los productos infantile

De acuerdo a la revista Lideres (2016) el promeatBogasto en productos
infantiles aproximadamente es de entre $150 a $2&@Gsuales dicho esto podemos
decir que los padres conservan su interés por atedisus hijos los mejores momentos

tanto asi que el costo no influye mas si se tratsatlid.

15



Justificacion

El consumo de productos organicos pasoé a seramdrcia ya que las personas
toman conciencia sobre los efectos quimicos ydamas que presentan los alimentos
sobre los beneficios de una comida mas sana y jor medado especialmente para los

pequefios del hogar.

Los productos organicos son aquellos alimentos tabgge y frutas que por
ninguna circunstancia en las etapas de su produatiércedan fertilizantes, herbicidas
0 pesticidas quimicos, tampoco los suelos donde @dtivados (Ministerio de

Agricultura, 2017).

Pese a que los especialistas desmientan la frgszrtiadel afio la leche materna
ya no tiene sentido”, desde hace mucho tiempaifdss se alimentan con biberén y
leche materna hasta sus primeros 15 meses, simgoni@todos los bebés cuentan con
la fortuna de tener a su mama cerca y es alli @uarghrtir de su 6to mes de edad deben
empezar a tomar carnes verduras y hortalizas, didmeue van creciendo deben tener
una alimentacion saludable por supuesto consumiémths, verduras, leche, cereales
entre otros productos que estén libres de grasaraotes, persevantes, entre otros que

transforman el producto de organico a convencithdles, 2012).
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Segun Romero (2014) en la Encuesta Nacional Ide gaNutricion indico lo

siguiente:

La tasa de malnutricion y sobrepeso sigue creciendivel mundial y Ecuador
no es la excepcion, segun datos se encontré quad#e 100 nifios el 8,6% sufren de
obesidad, otra encuesta realizada por DANS reweléxistencia de elevadas tasas de

desnutricion aguda en los menores de 5 afios.

Asi también el Instituto Nacional de Estadistica€gnsos (2015) indico lo

siguiente:

En el pais hay 3'810.548 hogares, el 71.3% de €2t6%7.313) tiene como jefe
a un hombre, se los considera asi porque son etteapcondmico de sus familias, ello
frente a 1’093.235 hogares que tienen a una npaejefa mientras que 1'961.562 de

los jefes de hogar viven con sus hijos (72%). (INR0O15).

Igualmente, el Instituto Nacional de Estadistica€gnsos (2015) sefialé que
durante el 2015 hubo un total de 220.896 nacimgeatoel pais. Aqui se registro 103
partos de trillizos. Ademas, cada tres nifios queman Ecuador son de madres de edad

de 40 a 49 afios, lo que equivale al 3.1%.

La ultima cifra indica que del total de mujereseelad fértil entre 15 a 49 afios el

27.1% no ha tenido hijos, mientras el 5.9% hardte6io mas hijos.

17



De acuerdo a las estadisticas los nifios se almexan biberones entre 6 meses
en adelante, por aquello es fundamental mantersepte cada etapa del bebé siguiendo
las indicaciones fijadas por el especialista goreteso de alimentacion de los nifios en
especial para las madres que no dan de lactar gioras de fuerzas mayores (Freire, et

al., 2013).

De acuerdo a lo analizado podemos concluir quia exctualidad los padres de
familia ecuatorianos mantienen un alto enfoquel @niidado de los nifios considerando
gue fijan sus expectativas en aquellos productesimpegran varias ventajas generando

confiabilidad y seguridad ya que buscan lo mejoa jgas hijos.

18



Objetivos

Objetivo general

Andlisis del comportamiento de compra de los padeetamilia en la categoria
productos organicos para nifios menores a 5 afiosegitan dentro del sector norte de

la ciudad de Guayaquil.

Objetivos especificos

* Determinar los principales lugares mayormente adsis por los padres de
familia al momento de adquirir productos organigas nifios.

» Identificar las variables que influyen en la demstde compra de los padres en
referencia a productos organicos para nifios enoede nde la ciudad de
Guayaquil.

» Conocer las principales marcas que prefieren deletieste sector.

Enfoques
El presente estudio esta dirigido a padres y matirdamilia de nifios menores a

5 afios de edad que residan en el norte de la cdel@liayaquil.

19



CAPITULO | - MARCO CONCEPTUAL

1.1.1. Definicién de marketing

Definido en términos generales, el marketing es pmceso social y
administrativo mediante el cual los individuos ¢ larganizaciones obtienen lo que
necesitan y desean creando e intercambiando valorotros. En un contexto de
negocios mas estrecho, el marketing incluye ebéstaniento de relaciones redituables,

de intercambio de valor agregado, con los clie(i{edler & Armstrong, 2003).

1.1.2. Conceptos béasicos de Marketing
Como un primer paso, se debe entender las necesigads deseos del cliente,
asi como el mercado dentro del cual operan. Ahgeemmaremos cinco conceptos
fundamentales del cliente y del mercado: necesglatieseos y demandas (Kotler &

Armstrong, 2003).

Necesidadesse define como la falta o requerimiento de algcs®a fisico o
intangible para  como ejemplo la alimentaciorstimeenta, seguridad y calidez; los
requerimientos sociales de afecto y de pertengnigianecesidad personal de expresion

y conocimiento.
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Deseoss la manera en que los humanos plantean sus deetasna individual

y colectiva.

El poder de compra, trasforma a las necesidadeemandas Todo individuo

demanda productos con satisfaccién y valor agregado

1.1.3. Comportamiento del consumidor
Para Armstrong (2008) el comportamiento del comprass un componente
fundamental del contexto ambiental. En la mayoddas decisiones de marketing, el
problema se remonta en la Ultima instancia a pretiecespuesta de los compradores
ante acciones especificas del vendedor. Los factpre influyen en el comportamiento

del consumidor y que deberian considerarse incluyen

* Elnumero y la localizacion geografica de compradaorno compradores.

» Caracteristicas demograficas y psicoldgicas.

e Habitos de consumo del producto y de consumo dduptos de categorias
relacionadas.

» Comportamiento de consumo de los medios de conuidity respuesta a las
promociones

» Sensibilidad al precio.

» Tiendas minoristas que se frecuentan.

» Preferencias del comprador.

La conducta del consumidor se visualiza al comfmascar, desechar, evaluar y

utilizar productos y servicios que cumplan sus eequientos. La conducta del

21



consumidor se puntualiza en la forma en que ladiéanlos consumidores deciden en

gue gastar su dinero, esfuerzo y tiempo en prodwgociados al consumo.

Englobando por qué lo compran, lo que compran, elértdidndo, con qué
reiteracion lo utilizan, con qué periodicidad longwan, el resultado de estas
evaluaciones acerca de las compras futuras, comalbran al comprar, y como lo

excluyen (Schiffman, 2012, p. 5).

1.1.4. Tipos de consumidor

Segun Rodriguez (2006) los tipos de consumidongs so

Consumidor particular o final: adquiere bienes y los utiliza para beneficio

propio.

Consumidor industrial: fabricas o industrias que adquieren serviciosends

utilizados para construir nuevos productos.

Consumidor institucional: organizaciones que adquieren productos para

utilizarlos para sus actividades.

22



1.1.5. Caracteristicas que afectan al comportamiento delomisumidor

Estimulos: Compuesto de 4 P’s mas C quiere decir precio, ptodu
promocion, cliente, distribucién, ademas se geneaaios estimulos en el ambiente del
comprador tales como: politicos, tecnoldgicos, néaacos, etc. es transcendental

entender como se modifican los estimulos en remdtgMullbrand, 2016)

Mullbrand (2016) indica que existen otros factayae actian en la conducta del

consumidor, son los siguientes:

» Factores culturales:Los consumidores poseen distintas maneras deseacer
ver que iniciando desde un infante hasta un emgpoedan si la cultura
comprende deseos, percepciones, conductas Yy valasmilados
especialmente por la familia.

» Factores socialesexisten varias clases sociales, son particionéansédicas
de una sociedad en el cual los integrantes comunicdereses,
comportamientos similares y valores.

» Factores personalesEstos son dimensionados con las medidas del AlO los
cuales son opiniones, intereses y las actividades igtervienen en los

consumidores.
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Figura 1: Factores que influyen en el comportamiento dedmsumidores
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1.1.6. Proceso de decision de compra
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Comprador

Kotler (2001) menciona que en su libro direccionnugrketing, sefala que las

empresas inteligentes deben dedicarse a la inaegiig de proceso de decision de

compra correspondientes a la categoria de un piduestudiar, en este caso seria a la

categoria de productos orgénicos para nifos; def@sha se examinara las creencias y

la importancia sobre el producto, como toman lasitat para elegir una marca y que

tan satisfechos quedan los consumidores con elpro@scogido (p. 63).
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1.1.7. Etapas de decision de compra

Segun Kotler (2001) indica que el proceso de d&tisie compra se basa en 5

etapas:

* Reconocimiento de la necesidadlespués que la persona reconoce la necesidad
formula un problema, consigue definir su estadsente de insatisfaccion y
analiza sus requerimientos.

» Busqueda de Informacion:Los compradores siempre investigan acerca de las
cosas que necesitan adquirir por lo general sennafio por medios visuales y por
informacién dada por otras personas.

* Evaluacion de alternativas: Después de adquirir la informacion los
compradores analizan atreves de un balance lodidieseadquiridos de cierto
producto, en el cual ven sus fortalezas y debikdad

» Decisién de compraEn esta etapa el cliente efectia la compra, eéfatizse la
calidad, marca, beneficios y analiza el como, cadnddnde ejecutar la compra.

* Comportamiento Post-compra: Si el producto adquirido satisface sus
expectativas, el cliente regresard a comprar stfa duguna; por tal motivo el
vendedor debe garantizar y certificar el productarapque no pierda

compradores.
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Necesidades de seguridad

Seguridad y proteccion

Figura 2: Armstrong(2008) Jerarquia de Maslow de las necesidades

1.1.8. Investigacion de Mercado

La investigacion de mercados es la funcién queatare consumidor, al cliente
y al publico con el vendedor mediante la informagcila cual se utiliza para identificar
y definir las oportunidades y los problemas delk®atng; para generar, perfeccionar y

evaluar las acciones de Marketing (Armstrong, 2pag, 13).

En otras palabras la investigacion de mercado @efdificacion, recopilacion,
andlisis, difusion y uso sistematico y objetivo ldeinformacion con el propdsito de
mejorar la toma de decisiones relacionadas catelaificacion y solucién de problemas

y oportunidades de marketing.



Analizar la

Producir opcione
Perfeccionar las oncion
Resolver el problema . f Tomar una decisic

Necesidades Actuar
Encontrar Buscar Planea

Alcanzar la meta e

Figura 3: Malhotra(2008. El proceso de investigacion de mercados.
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CAPITULO II- METODOLOGIA DE INVESTIGACION

2.1. Disefio investigativo

2.1.1. Tamafo de la muestra
A la muestra que se realiza el estudio es may®0z000 elementos por lo tanto
usaremos un muestreo con poblacion infinita, esergulecir que trabajaremos con un

nivel de confianza del 95% con un marco de errbb%e

Despejando la férmula quedaria:

n = Tamafio de la muestra.

Z2 = Nivel de confianza. (Valor Z — 1.96), se establac®5%.
e2 =Porcentaje de error, se establece un margen 8¢534)

P =Probabilidad de éxito, corresponde al 50%

Q = Probabilidad de fracaso, corresponde al 50%

Poblacidn Infinita (Mayor a

100.000 unidades wwestrales)  , _(1.96)7x05x05
(0,05)2
n = 384 encuestas
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2.1.2. Tipos de investigacion
Exploratoria: Malhotra(2008)indica que es explorar o examinar un problema o

situacion para brindar conocimientos y comprend&mmismo, tiene como propdésito:

* Exponer un inconveniente y concretarlo

» Identificar cursos alternos de accion.

e Desarrollar hipétesis.

» Verificar y encerrar variables o relaciones clawapun analisis mas
minucioso.

* Lograr conseguir ideas para desarrollar un enfagumientacion del

problema.

Establecer prioridades para la investigacion pmster

La investigacion descriptiva consiste en recopilar datos numéricos para
responder preguntas de investigacion (¢Quién?,%,Q@ando?, ¢Donde?, ¢ COmMo?).
En el campo del marketing, la informacion descorg&ngloba varios criterios como las
intenciones, habitos de compra, actitudes, pref@eny una evaluacion de las
estrategias actuales de mezcla de marketing y datosgraficos de los consumidores.

(Hair, 2010, p. 296)

Poseen las siguientes caracteristicas:

e Miden conceptos.
e Definen variables.

* Consideran al fenomeno estudiado y sus componentes.
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Para la efectividad del presente proyecto se pevaed realizar investigacion
descriptiva ya que se busca especificar las caistitas, prioridades, expectativas y los
perfiles mas importantes de las personas a la saalpretende someter a una
investigacion y asi aporten con la debida infordacobre cuan importante son los

productos organicos para nifios.

2.1.3. Fuentes de informacion: Primaria / Secundaria

Primaria: Segun Malhotra (2008) la informacién primaria ditoge aquella
informacion principal de la investigacion bibliofica, proporcionando datos
fundamentales dentro de la blusqueda. Los documericsarios proceden de la
siguiente informacion: libros, revistas, periddicakarios, documentos oficiales de
instituciones publicas, informes técnicos e ingastion de instituciones publicas o

privadas.

Secundaria: Las fuentes secundarias corresponden los siguiarielopedias,
antologias, directorios, libros o articulos quetliptetan otros trabajos o investigaciones.
Este tipo de datos es mas simple que en el cakis diatos primarios y la inversion en

tiempo y dinero es relativamente baja. (MalhottQ& p. 131)
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Se realizara un trabajo de campo para levantarfdannacion necesaria, elaborando
un formato de encuesta y entrevista, luego seeetshn datos importantes y necesarios

para llegar a una conclusion.

Las fuentes de informacién secundarias represaitprimer paso de busqueda de
informacién mas aun cuando no se tiene una idea ea@bre cuéles son los libros,

documentos o revistas que son Utiles para conghuirabajo de investigacion.

2.2. Tipos de datos
Para el andlisis de datos se utilizaran las tésnicentitativas y cualitativas
(encuestas, entrevistas y observacion directa) ladimalidad de obtener resultados

concretos de los individuos que formen parte dgtolnle estudio.

CUALITATIVO

Es de naturaleza exploratoria y no estructuradaasa en pequefas muestras y
puede utilizar técnicas cualitativas populares cdasosesiones de grupo (entrevistas
grupales, entrevistas personales) también hay otéasicas de investigacion
exploratoria como las encuestas pilotos y los éstudle caso. Esta informacion
proporciona conocimiento y entendimiento de lasirdess percepciones que tienen las

personas en la realizacién de su compra. (Kotle2801, p. 35)
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CUANTITATIVO

Se enfoca en proceder a realizar un andlisis campiediante la utilizacion de
informacién tipo verbal que de un modo General séeliantado. El andlisis se efectuo
cotejando los datos que se refirieron a un misnpecs y tratando de evaluar la

fiabilidad de cada informacion (Kotler P. , 2001 3p6)

2.2.1. Herramientas investigativas

Encuestas

La encuesta es un procedimiento que permite exptolestiones que hacen a la
subjetividad y al mismo tiempo obtener esa infolidracle un nimero considerable de
personas, asi por ejemplo: Permite explorar laidpipublica y los valores vigentes de
una sociedad, temas de significacion cientificaeyimiportancia en las sociedades

democraticas (Malhotra, 2008).

Entrevistas

Segun Galindo (1998) es un intercambio de fragesarminadas hacia un
propésito prefijado, donde el conductor de la etdta se denomina entrevistador y

tiene como funciones:

Animar la charla, analizar lo que ve y escucha,leargécnicas especiales para
lograr respuestas confiables y trasladar fielmeot® lo detectado para culminar el

proposito de la entrevista. Esto mas que una déjimies una explicacion de entrevista.
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Las entrevistas son elementos fundamentales eridi aontemporanea, es
comunicacion primaria que contribuye a la considucae la realidad, instrumento
eficaz gran precision en la medida que se fundtamem la interrelacion humana de
gran precision en la medida que se fundamenta émderelacion humana. (Galindo,

1998, p. 277)

Se realizaran entrevistas a profundidad siendopana un especialista del tema,
también estaran dirigidas a un padres de familia pétener informacion sobre los

consumidores al momento de la eleccion de productgiicos para sus hijos.

2.2.2. Target de aplicacion
2.2.3. Definicién de la poblacion

La poblacion “es el conjunto de elementos con targsticas comunes que son
esenciales de acuerdo al andlisis y para los caealés validos a conclusiones segun la

investigacion a realizar” Malhotra (2008, p. 18).

Dentro del mercado a estudiar corresponde a hogsgeatorianos que se
establece a lo siguiente de 3'810.548; las mujeleeda ciudad de Guayaquil son
1°093.235 y los hombres de la ciudad de Guayaguiesponden a 2°717.313 (INEC ,

2015).
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Tabla 1 Numero de habitantes del sector norte de keiudad de Guayaquil

# DE BARRIOS # DE %
BARRIOS HABITANTES

1 SAMANES 17,149 12%

2 | GUAYACANES 19,706 14%

3 | ACUARELA DEL 2,477 2%

RIO

4 | ALBORADA 38,47 28%

5 | LA GARZOTA 7,208 5%

6 | LA FAE 4,807 3%

7 ALAMOS 1,57 1%

8 | KENNEDY 8,138 6%

9  CEIBOS 5,223 4%

10 | MIRAFLORES 2,321 2%

11  URDESA 19,611 14%

12 | ATARAZANA 6,52 5%

13 | BELLAVISTA 6,183 4%

TOTAL DE HABITANTES 139,383 100%
Fuente (INEC , 2015)Censo de Poblacién y Vivienda

Teniendo en cuenta lo anteriormente expuesto, Beirdecomo poblacién de
investigacion de los habitantes de acuerdo a lasteaisticas determinadas concentrado
al sector norte de la ciudad de Guayaquil quedamdaumero total de habitantes de

139,383.

Con la finalidad de establecer la muestra reptatea poblacional que sera
objeto de estudio se usara la formula de poblaaibmta debido a que la poblacion es
mayor a 100.000 personas eso quiere decir qugdrab@s con un nivel de confianza

del 95% con un marco de error del 5%
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Formula para muestra finita:

N*Z?xPx*(Q
T e2(N—-1)+22+PxQ

n

Ecuacién 1: Formula finita

Fuente: Autora del proyecto

Detalle la férmula:

Tamario de la poblacién (N). Tamafio de la poblacion.

Probabilidad de éxito (P). -0.5 de probabilidad

Probabilidad de fracaso (Q). -En este caso 1-0.5= 0.5 probabilidad de fracaso

Nivel de confianza (2). - Valor de la tabla z dado un 95% de confianza {1.96

Margen de error permitido (€?). — Esto es debido a la falta de recursos, tal como

tiempo y dinero, y se llega a la necesidad querel emaximo permitido y aceptable en

el proyecto sea del 5%.
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2.2.4. Tipos de Muestreo

Muestreo estratificado

En este estudio investigativo se utilizar4 un nmeesestratificado; de forma que
permita profundizar un poco mas sobre la compreeterencia a productos organicos
para niflos de acuerdo a edades y niveles socioeioo® dados por sectores en la
ciudad de Guayaquil. A continuacion, se detallpdalacion a la que va ir dirigida la

investigacion.

2.3. Perfil de aplicacion
Acorde a las variables establecidas se definietenlgs elementos estudiados cumplen

con las siguientes caracteristicas:

* Residir en la ciudad de Guayaquil.

» Ser padres o madres cuya funcion sea ser jefeg#.ho

» Tener hijos cuyas edades estén el siguiente rangd afios Para el analisis del
nivel socioeconémico se tom6 como punto de pariguntuacion de las

variables segun el Instituto Ecuatoriano de Estiadsy Censos.
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CAPITULO Ill - RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

3.1 Resultados cuantitativos

Encuestas

Para realizar la investigacion de mercado cuaivitae utilizaron 384 encuestas,
las mismas fueron realizadas a padres de famikargsiden en el sector norte de la
ciudad de Guayaquil, esto permitié sacar una pafoide hombres y mujeres con hijos
a los que se aplico un muestreo estratificado kciém al comportamiento de compra
de productos organicos segun el nimero de hijogiguen y el rango de edad, una vez
concluida las encuestas como herramienta de igeeshn cuantitativa se obtuvo los

siguientes resultados.

De los 384 encuestados 97 fueron hombres y 28@ragjjen la mayoria con un
61% indicaron que su ocupacion actual es ser gfeogar o ama de casa y el 24% son
profesionales, el 46 % de ellos tienen hijos dedeslacomprendidas entre 0 a 1 afo
seguido por un 32% con hijos de 3-5 afios. Mas @k 8e los participantes si le dan de
consumir a sus hijos productos organicos, el 48%llds mencionaron que las frutas y
vegetales son los productos que mas conocen ydesasi como organicos y estos los

adquieren de preferencia en supermercados.

Otros datos relevantes dentro de la investigaci@ntitativa es que la calidad
fue escogida con un alto porcentaje como un faptonordial antes de tomar una
decision de compra y que no les preocupa el teindiskfio del producto ni el precio si

se trata de darle lo mejor a sus hijos siendo egasenor porcentaje.
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Figura 4: Ocupacion actual vs. Numero de hijos y se del padre de

familia

Teniendo en cuenta el andlisis cruzado de numeltjoe y sexo del padre de

familia con la ocupacion actual de ellos se maestr la figura 4 que de los 384

encuestados sobresalen las mujeres amas casee gll@sttienen 1 hijo 76 tienen de 2 a

3 hijos y 17 tienen mas de 4 hijos y en su maysoiade 0-1 afio de edad.
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Figura 5: Lugar de compra segun la edad del nifio
Asi mismo al momento de consultar los lugares domddizan con mayor

frecuencia las compras de productos organicosquardijos se notd que estos varian de

acuerdo a la edad del nifio, con una representatividiel 45% se encuentran los

supermercados seguido de las tiendas especialjzagasados municipales y con una

proporcion baja del 6% de los participantes indinague preferian realizar sus compras

en otros lugares como las ferias o exposicioneqy@ prefieren aprovechar los

descuentos y disfrutar en familia.
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Figura 6: Cuales de los siguientes productos consith como organicos

Por otro lado se pudo conocer que las frutas ytatggeson los productos que el
48% de encuestados conocen como organicos, memmiomaie con los mismos podian
realizar jugos y alimentos 100% naturales y litdesquimicos. En segundo lugar, se
encuentran los cereales con un 17% adicional seamlbs granos con un 11%, asi
mismo el 10% indicé que conocen las bebidas corndyatos organicos, algo que se
pudo rescatar es que ante los participantes dentagestas las mermeladas no son tan

consideradas como un producto orgénico.
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Figura 7: Marcas reconocidas vs. Sexo del padre d@milia

Como se puede notar en la figura 7 las mujeresopredhn al momento de
recordar una marca en especifico de los produatesadquieren, de 384 encuestados
183 indicaron que recuerdan a Nature Heart com@ande productos organicos. Se
pudo notar que por desconocimiento del tema y @osus hijos tienen menos de 6
meses de edad 48 personas indicaron que no ldedeonsumir productos organicos a
sus hijos y 20 participantes no recuerdan una mancaspecifica no porque no la

compren si no porque los preparan en casa.
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Figura 8: Beneficios importantes ante la compra.

Tomando en cuenta el andlisis cruzado entre el gel¥eneficios que consideran
mas importantes los padres al momento de compoaluptos organicos para sus hijos
tanto los hombres como las mujeres le hacen énfasas vitaminas que aporta el
producto sumando un total de 185 personas de 384estados seguido de la calidad y

tamafio/presentacion.
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las encuestas 154 mujeres se enteran de las pameedie los productos organicos por
medio de amigos y familiares seguido de las redegles, en cuanto a los hombres
indicaron todo lo contrario 46 de ellos se entgganmedio de redes sociales, 11 por

medio de publicidad en el local donde realizanclampras y 9 de ellos se enteran por

Figura 9: Medio por el cual se entera de promociorse

medio de amigos y familiares.
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De acuerdo con el andlisis de mercado se deterquiade 384 participantes de
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Figura 10: En base a que toma la decision de compra

En la figura 10 se calificé del 1 al 5 en base a tps padres de familia toman la
decision de compra de productos organicos parahgos donde el 5 es de mayor
importancia y el 1 el de menor importancia, comdgmos observar el factor calidad es
una base fundamental seguido del sabor y la maigardducto, luego la presentacion,
disefio y empaque como un lugar intermedio y dejamdaltimo lugar pero no por eso

menos importante al factor precio.
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3.2 Resultados Cualitativos
Dentro de los resultados obtenidos tenemos losesites que se detallan a

continuacion:

Muy bueno 5

Bueno

4
Regular 3
Malo 2

1

Pésimo

Tabla 2 Analisis de supermercado Megamaxi - Agencidall del Sol

DIA 28/11/17 Hora de inicio 10HO00 AM
Hora de cierre 09HO0 PM
Lugar Supermercado Megamaxi-Mall del Sol
PRODUCTO
Caracteristicas Valoracion
Ubicacion de productos 5
Variedad de productos 5
PRECIO
Variedad de precios 5
PLAZA
Competencia cercana 5
Ubicacion del local 5
PROMOCION
Recursos publicitarios 5
Sefalizacion 5
SERVICIO
Atencion al cliente-asesoramiento 5
TOTAL 8

Nota: Desarrollo de la herramienta de observacion dirdenhtro de supermercados del
sector norte de la ciudad de Guayaquil Megamaxir&geMall del Sol.
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Tabla 3 Analisis de supermercado Supermaxi-C.C Paeéntro

DIA 28/11/17 Hora de inicio 10HO00 AM
Hora de cierre 09HO0 PM

Lugar Supermercado Supermaxi-Policentro
PRODUCTO

Caracteristicas Valoracion
Ubicacion de productos 4

Variedad de productos 3

PRECIO

Variedad de precios 3

PLAZA

Competencia cercana 4

Ubicacion del local 5

PROMOCION

Recursos publicitarios 4

Sefalizacion 4

SERVICIO

Atencion al cliente-asesoramiento 5

TOTAL 6.4

Nota: Desarrollo de la herramienta de observacion dirdentro de supermercados del
sector norte de la ciudad de Guayaquil Superm&XiG-Policentro.

Tabla 4 Analisis de supermercado Mi Comisariato - G Sanmarino

DIA 28/11/17 Hora de 10HO0 AM
inicio

Hora de cierre 09HO00 PM

Lugar Mi comisariato-C.C Sanmarino

PRODUCTO

Caracteristicas Valoracion

Ubicacion de productos 3

Variedad de productos 4

PRECIO

Variedad de precios 4

PLAZA

Competencia cercana 4

Ubicacion del local 5

PROMOCION

Recursos publicitarios 3

Sefalizacion 4

SERVICIO

Atencion al cliente-asesoramiento 4

TOTAL 6,2

46



Nota: Desarrollo de la herramienta de observacion dirdentro de supermercados del
sector norte de la ciudad de Guayaquil Mi ComisaraC.C Sanmarino.

Tabla 5 Analisis de feria BonaTerra - Escuela Baladra

DIA 25/11/17 Hora de inicio 08HO0 AM
Hora de Cierre 13HO0 pm Rotacion total 300
de nimero de
personas
Lugar Feria “BonaTerra” Escuela Balandra
PRODUCTO
Caracteristicas Valoracion
Ubicacion de productos 4
Variedad de productos 5
PRECIO
Variedad de precios 5
PLAZA
Competencia cercana 4
Ubicacion de la feria 5
PROMOCION
Recursos publicitarios 4
Sefializacion 4
SERVICIO
Atencidn al cliente-asesoramiento 5
Total 7.2

Nota: Desarrollo de la herramienta de observacion dirdentro de ferias del sector
norte de la ciudad de Guayaquil BonaTerra-Escualariira.
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Tabla 6 Andlisis de Tienda "La Molienda"

DIA 30/11/17 Horariode  "Miércoles a Viernes a
atencion partir de las 10HOO am
*Sabado a las 9H00 am

Hora de cierre *Miércoles a Viernes Rotacion

a las 19H00 pm total de 30 a 60 personas

*Sébado a las namero de

15H00 personas
Lugar “La Molienda” — Organic Market

PRODUCTO
Caracteristicas Valoracién
Ubicacion de productos 5
Variedad de productos 3
PRECIO
Variedad de precios 4
PLAZA
Competencia cercana 5
Ubicacion del local 3
PROMOCION
Recursos publicitarios 4
Sefializacion 4
SERVICIO

Atencion al cliente-asesoramiento 5
Total

6.6

Nota: Desarrollo de la herramienta de observacion dirdentro de tiendas
especializadas del sector norte de la ciudad dgdgud La Molienda-Organic Market.
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Andlisis de resultados de observacion directa a sepnercados, tiendas

especializadas y ferias.

De acuerdo al analisis segun la observacion direetiézada, el mejor lugar para
comprar productos organicos en cuanto a supern@scsiel Megamaxi ubicado en el
C.C Mall del Sol debido a la valoracion que obtwldugar al momento de calificar

segun las caracteristicas del supermercado si¢pdmije 8.00.

Dentro del local existen pasillos especificos aeoall sector de productos
organicos, en cuanto a precios existe variedadoydepende del tamafio o contenido del
producto y de las marcas, el supermercado tierian manejo de visualmerchandising
siendo este muy atractivo ya que se percibe adimpirdenado, a su vez cuenta con una
variedad de productos en referencia al mercaddiobjque de una u otra manera esto

es lo que buscan los padres de familia, realizacempras en un lugar completo.

En segundo lugar se encuentran las ferias debmloeda mayoria las realizan
mes a mes y algunos padres de familia prefiereovaphar los descuentos y pasar un
momento en familia luego se encuentran las tieredgecializadas por ejemplo La
Molienda “Organic Market” ubicada en datiles y Gaegnes con una calificacion de
6.6, si bien es cierto es una tienda especialieadproductos organicos pero no tiene
mucho tiempo en el mercado apenas lleva 1 afimg tierca a su competencia el cual es
free life Ecuador ubicado en Lomas de Urdesa e chdra, por otro lado estas tiendas
manejan su propio horario de atencién el cual &asqmnas deben estar al tanto de las

redes sociales e informarse del horario que mairefgada semana.
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En estas tiendas la mayor parte de productos somadsas propias, cuentan con
su propia hacienda o finca y no distribuyen suslgetos, el detalle es que los padres de
familia se acercan al lugar a comprar cuando elradde sus hijos les recomienda un
producto o cuando el nifio sufre de alguna enferthemsno el cancer, pero luego
prefieren realizar sus comprar donde encuentreo lodjue necesitan, es decir en los

supermercados.

FOCUS GROUP

Tabla 7. Analisis de informacién sobre participante del Focus Group

N° Participantes Edades Estado Maternal # de hij&ad del nifio

1 Sonia Quimi 26 Madre embarazada 3 10afios-5afnos -
con varios hijos (3 meses)

2 Ma. Fernanda 33 Madre de varios 2 8- 1 afio

Prado hijos

3 Karla Arteaga 30 Madre primeriza 1 9 meses

4 Carmen Sanchez 28 Madre primeriza 1 5 afos

5 Geénesis Navarro 19 Madre Primeriza 1 1 aflo 4 meses

6 Digna Vélez 34 Madre de varios 2 12-4 afios
hijos

Otra herramienta cualitativa que se llevo a calgouin Focus Group con padres
de familia entre las edades 18-40 afios donde seneadlectar informacién referente al
comportamiento de compra de ellos al momento deiadgroductos organicos para

sus hijos.
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Cuando se les consulté acerca de la importancla dalud, todos respondieron
gue es lo primordial para sus hijos, consideranunegebuena alimentacion los ayuda a
fortalecer su crecimiento y estimular su desarréiéico y mental, dentro del tema
surgié una pregunta que consistia en saber si @nda diferencia entre productos
organicos y productos convencionales, y paso jlsigue se esperaba discutieron un
poco el tema y concluyeron con que en efecto loduymtos organicos son aquellos que
no poseen dentro de ninguna etapa de elaboracigamtipo de quimicos o pesticidas y
por otro lado los productos convencionales indicajoe son el resto de productos que
existen en el mercado como por ejemplo mencionatgoollo que normalmente les
inyectan hormonas o jugos con colorantes o quinpesa obtener el resultado que en

ocasiones personas desean.

Los asistentes del grupo focal mencionaron queiian de preferencia de un
lugar especifico donde realizar la compra de estoductos para sus hijos es en las
tiendas especializadas pero como las compras I|adizae cada 15 dias
aproximadamente les conviene hacerlo en los supeach@es ya que aprovechan los

demas pasillos para realizar todas las comprasaeas para el hogar.

Cuando se les consulté si recordaban alguna pdaticile productos organicos
ninguno pudo hacerlo, sin embargo 3 de ellos maacim que siguen por medio de las
redes sociales a paginas especializadas en predaogdnicos y es alli cuando de
repente observan promociones 0 se enteran pdreaficolgados en las perchas en el
momento que estan comprando y hablando del tecadcagon que por parte de las

promociones que suelen existir prefieren descuensl.
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Dentro de los factores que consideran importapgs poder realizar la
compra, 3 de ellos indicaron que primero recorrepasillo observan toman uno lo
analizan no mas de 5 minutos lo devuelven y sigeeorriendo hasta terminar el pasillo
ahora si es cuando retornan y escogen los quatlesgomas saludables ya que mientras
mas beneficios contenga el producto es mucho mgjasto va de la mano con la
calidad, buen sabor, textura y novedoso. 3 deakistentes mencionaron que ya
conocen algunas marcas Yy tienen sus preferidagasian directo al pasillo las ubican y

las compran.

En cuanto a las marcas internacionales mas rectasoftieron Nature’s Heart,
Wipala y La Qabra, en cuanto a marcas nacionat@sdaron a Ecuaorganic y Green
Garden, y si hablan de preferencia de marcas umtliidemente eligieron las
internacionales sin embargo conocen algunas maaasenales y las han consumido

pero en su mayoria estas han sido legumbres.
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Analisis de entrevista a padres de familia

Se realizaron un total de 5 entrevistas la cuatifsiibuida de la siguiente manera:

» Dos madres de familia profesionales.

* Un padre de familia jefe de hogar y a su vez taamjinformal de 30 a 40 afos.
* Una ama de casa de 30 a 40 afios.

* Un padre de familia estudiante y trabajador a mediopo de 20 a 30 afios.

Tabla 8 Analisis de entrevista a padres de familia

ESTADO PREGUNTAS DETALLE

Edad del nifio En las entrevistas participaron padres de faméiaiéios de las
siguientes edades:
9 meses
Introduccién 1 afo 6 meses y 8 afos
3 afios
4afos
2y 4 anos

¢,Cual ha sido su experiencia considerando Las experiencias que expresan los participantes dido
compras de productos para su hijo(a) en referen buenas y malas ya que 2 de ellos son padres pzimseyi en

alimentacion? realidad indican que siempre estan pendiente degue
compran ya que es la salud de sus hijos la quedestdor
medio.
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¢, Qué es alimentacion saludable para Ud.? Coinciden los padres de familia cuando mencionam wpa
alimentacion saludable son productos libres de igosno en
otras palabras 100% natural.

¢,Cual es la diferencia entre alimentacién orgapic Todos los padres de familia tienen muy bien definigl
Desatrrollo una alimentacion convencional? concepto y sus diferencias ya que indicaron qué&dasnte
alimentacion organica es la que desde su procesoide y no
contengan quimicos y la alimentacion convencioral le
contrario es decir todo producto procesado.

¢Considera importante que su hijo consur8alo consideran ya que la salud de sus hijos psraordial

productos organicos?

¢.Con que frecuencia su hijo consume produ La mayoria indic6 que todos los dias consumen yaese

organicos? frutas, en la comida los vegetales, en entre cari@acereales
incluso el lunch de sus hijos contiene alimentggoicos.

¢, Donde compra estos productos? Todos coincidieneneq los supermercados ya que alli les

resulta mas facil conseguirlos.
CONCLUSION

¢, Qué marcas de productos organicos conoce? Como marcas reconocidas hubieron 2, una de ella®ns
que es Ecuaorganic y la otra marca es internacitarabda
Nature Heart, a uno de ellos se le complico recarda marca
de productos organicos y otro padre de familia masbro 2
marcas adicionales llamadas finca Priscila y Gf@arden.

¢, Qué beneficios considera importantes al momeB#sicamente que sean saludables, de buena calii@ygnga
de comprar productos organicos para su hijo? enfermedades.

54



¢, Qué aspectos considera indispensable a la ho Dentro de los aspectos a considerar de los padrdanilia
escoger un lugar para realizar las compras estan; que el lugar sea limpio y ordenado, que estéa del
alimentos organicos para su hijo(a)? domicilio y que exista variedad de productos.

¢ Le afecta el tema de precios al momento de adqiista pregunta vario en el tema del si 0 no porgsjgondian de

productos organicos? acuerdo a su situacion econdémica, sin embargorbitiénfasis
en que si se trataba de la salud y bienestar deijsgsmas aun
si el producto es recomendado por el pediatraasiviesen la
disponibilidad econémica en ese momento igual hatta
imposible por conseguir el producto.

¢,Cuadles son sus preferencias por productos orga Indicaron que por lo general las marcas naciorsdasle mala
de marcas nacionales o internacionales? calidad sin embargo las compran pero si hablanrefengncia
estan las marcas internacionales.

Nota: Desarrollo de la herramienta Entrevista a padedsuahilia.
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Tabla 9 Andlisis de Observaciéon Directa Consumidore

# DE CONSUMIDORES 5

SEXO MUJER 3 HOMBRE 2
VA CON NINOS Sl 2 NO

EDAD PROMEDIO 30 A 40 ANOS

TIEMPO DE RESPUESTA PARA LA | 3 A5 MINUTOS
ELECCION DE LA MARCA

OBSERVAN PROMOCIONES Sl 5 NO
ACCEDE LA PETICION DEL NINO | SI NO 5
MARCAS QUE ESCOJE Nacionaléds Internacionales4
ANALIZA LA CALIDAD DEL Sl 5

PRODUCTO

Andlisis de Resultados de Observacion Directa a pegs de familia

Segun el andlisis realizado en cuanto a observatiiénta del comportamiento
de compra de los padres de familia en las categdeigroductos organicos su asistencia
con la pareja o hijos depende del dia en que ezalias compras, sea este un dia
ordinario o un fin de semana, la edad promedidide es de 30 a 40 afios, en el caso de
los hombres se observé que van directo al prodoictwarca lo escogen y efectuan el
pago por otro lado las mujeres recorren pasillogasillo observando lo que necesita y
al momento de encontrar una marca la analizan ypaoan precios transcurriendo un
tiempo aproximado de 1-3 minutos, en el caso dstiexiromociones se detienen, las
observan y escogen finalmente de acuerdo a laamafieneficios que brinde dicho

producto.

También se observo que en caso de no encontrarodagbo o tener inquietud
sobre alguno que se encuentre exhibido sea esteugwa marca o presentacion buscan

asesoramiento para sentirse mas seguros de lactdid producto antes de comprar.
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Analisis de Resultados de Entrevista a Nutricionist

Tabla 10 Perfil Entrevista Nutricionista

PERFIL DE ENTREVISTA

DATOS

NOMBRE

EMPRESA LUGAR DE TRABAJO
CARGO

ESTUDIOS REALIZADOS

DESCRIPCION

Karen Hidalgo.

Nutri Spa S&S
Nutricionista
Licenciatura en Nutricion

Tabla 11 Andlisis de Entrevista a Nutricionista

VARIABLE

ASPECTOS

INTRODUCCION

DESARROLLO

Los productos organicos son productos
ecologicos, que no han sido creados con el
fin de ser produccibn masiva son

productos que llevan un proceso natural
desde su creacion.

Actualmente el mercado esté rodeado de
todo tipo de productos sin embargo se
encuentra la seccibn de productos
organicos y la seccién de productos de
consumo masivos al momento de
comprarlos se los puede diferenciar por su
tamafio, forma, color u olor; siempre

varian mas que todo en su tamafio a
diferencia de los productos

convencionales.

Es recomendable comprar productos
organicos en las ferias agricolas ya que los
productos que se ofrecen son de las
propias haciendas, en cuanto a los
supermercados también es recomendable y
es donde de hecho la mayoria de padres de
familia compran pero se debe tener mucho
cuidado y saber quién certifica que el
producto escogido es 100 % Organico.
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Conclusion

Alun no hay una categoria establecida en
cuanto a productos organicos pero se
observan en el mercado como 100% y 95
% organicos, productos elaborados con
productos organicos pero si de categoria se
habla también se los divide en granos,
cereales, leches, frutas, vegetales,
conservas, carnes entre otros.

Definitivamente los productos organicos
son mas costosos que los productos
convencionales por su proceso, aunque no
se invierte en pesticidas ni fertilizantes
pero es la parte humana a la que le toca
trabajar, supervisando y cuidando mucho
mas la cosecha debido a que su proceso es
mas tedioso y requiere de mas tiempo.

Los padres de familia no deben ser
influenciados por sus hijos al momento de
comprar sus alimentos ya que ellos son los
indicados en darle wuna correcta
alimentaciéon y proteger la salud de su
hijo, incluso es recomendable que lleven
esta costumbre desde pequefios
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CAPITULO IV- CONCLUSIONES Y FUTURAS LINEAS DE INVES TIGACION
4.1 CONCLUSIONES

De acuerdo con los resultados de la investigacggopusio determinar que el lugar
mas visitado por los padres de familia al momert@adquirir productos organicos para
sus hijos depende de la cercania o referenciaas cdmpras que consideren realizar los
padres en el momento; en general los lugares maynemfrecuentado son los
supermercados y centros comerciales aun estamentes que el mejor lugar para

realizar las compras de estos productos son lagatseespecializadas.

Por otro lado segun el criterio de los padres delitaes importante tomar en cuenta
la calidad del producto y la cantidad de vitamigas aportan debido al factor bienestar

para sus hijos.

Al momento de hablar de preferencia de una marcaespecifico de productos
organicos, depende mucho del estado en que sendreced padre por ejemplo si es
primerizo por lo general toman en cuenta el buesicpmmamiento de mercado debido a
gue segun comentarios o0 experiencias realizanasupras, en el caso de ser padres con

varios hijos observan mucho mas las promocionegigdad de productos.

Pese a que cada padre de familia tiene un pensamdferente se pudo
determinar que en cuanto a marcas internacionglederidas fueron Nature’s Heart,
Wipala y La Qabra, en cuanto a marcas nacionalesudpreferencia y reconocidas

fueron Ecuaorganic y Green Garden,

59



4.2 RECOMENDACIONES.
El presente estudio sirve de analisis para las esapr productoras y
comercializadoras de productos organicos que desraalirecta o indirecta el objetivo

de ellos es generar ventas y seguir ganando pation en el mercado.

Pese a que los nifilos no son grandes influyentetaeattecision de compra del
producto las marcas deben saber direccionar muy diie estrategias de marketing

dentro y fuera del punto de venta.

Se debe tomar en cuenta los analisis que se llevar@abo a nivel de
investigacion cuantitativa y cualitativa y que &mpresas empiecen a pensar un poco
mas en los requerimientos del cliente para podeifiarlos. Durante la investigacion
cualitativa, es decir las entrevistas a profundidael Focus Group se lograron
evidenciar que los padres de familia tienen cldaecepto de salud para sus hijos y es

ese el motivo principal por el cual cuidan de smehtacion mas que todo.

Sin lugar a duda las diferencias de consumo vaadenano con el nivel
socioecondémico estos influyen directamente enpel die producto, precio y lugar de
compra, sin dejar a un lado otros factores comaenplo el nimero de miembros de

familia.

Tomando en cuenta el perfil escogido para esteeptoyayudard a evaluar las
estrategias dentro de los puntos de venta. Bajooancepto de influyente las marcas
deben pensar en el padre como comprador y el tijmoanotivador principal, si bien es
cierto los nifios de corta edad no saben leer glassaben hacerlo leeran pero de una

forma dudosa alguna promocion es por ello que lasc&s deben preocuparse por la
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presentacion del producto, colores, forma, empaqueue esto llama la atencion de los

menores.

Los productos orgénicos se convierten en partestéd de vida de gran numero
de padres de familia y al ser un producto practedge de primera necesidad las
empresas deben esforzarse por mejorar su ventajetitiva tomando en cuenta que la
oferta de mercado es bastante amplia y cada vezestés tipos de productos estan

siendo consumidos de una forma significativa.

4.3 FUTURAS LINEAS DE INVESTIGACION
Como futuras lineas de investigacion basadas estetlio realizado se puede
considerar el desarrollo de un estudio puntual \&lnde consumo de productos

sustitutos.

Durante la presente investigacion se conocio epootamiento de compra de los
padres de familia al momento de adquirir product@gnicos para nifilos sin embargo
seria de gran interés conocer enfocar un desagqo#ddentifique con mas claridad las
actitudes de compra de los padres de familia ceperto a factores socioeconémicos,

culturales o psicograficos.

En el mercado existen gran variedad de marcas taatmonales como
internacionales que poseen un gran manejo de egiiatde marketing que contribuye
un buen posicionamiento lo que facilita la iden#6ion y eleccion del producto al

momento de ejecutar las compras de productos @agpara nifios.
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El tiempo para los padres de familia juega un papgl importante al momento
de generar las compras para sus hijos entre Efagroductos para una buena
alimentacion y mientras mejor sea su relacion emtmua beneficios y caracteristicas

este mantendra satisfecho tanto al padre comdial ni
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Formato de encuesta
Sexo F[J M[]
# De Hijos: hijo [ de2a3Hi{] nus4 hijo{"]
Edad del nifio:  0-1 afio [] wids []  3-5afios O
Ocupacién actual:

1¢ Conoce Ud. sobre productos organic@s

si 3 No [
2 ¢ Cuales de los siguientes productos conoce comgamicos?

Frutas y vegetales [ Cereal O

Carnes [l G®no O

Mermeladas O Bebidas H|

Otros

3 ¢Le da de consumir de estos productos a sus hfjos

si O No O

Nota: jsi su respuesta es no dé por terminada la emcGestias por su colaboracion...!
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4 ¢En base a qué toma la decision al momento de qmer productos organicos
para sus hijos? (Enumere segun la preferenciaesido 5 el mas importante)

Calidad 1 2 3 4 5
Empaque 1 2 3 4 5
Disefio 1 2 3 4 5

Presentacion | 1 2 3 4 5
Marca 1 2 3 4 5
Sabor 1 2 3 4 5
Precio 1 2 3 4 5

5 ¢indique los motivos por el cual considera impoainte que su hijo consuma
productos organicos?

Recomendacion del médi{_] Tradicion familiar [

Salud D Otros

6 ¢Mencione al menos 3 marcas de productos organgcque conozca?

1. 2. 3.

7 ¢Dbnde o en qué lugar compra frecuentemente losggluctos organicos)

Supermercados (I
Tiendas especializadas O
Mercados municipales (|
Otro
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8 ¢Qué beneficios considera importante al momentoedescoger un producto
orgénico?

Tipo de producto ]
Tamafo/presentacion O
Textura O
Cantidad de vitaminas [
Otros

9 ¢ Por qué medios suele enterarse de las promocisrde sus productos?
Redes Sociales [J Radid] goni[J  Medios impreso]}
Publicidad en localCJ  Otro

10 ¢Qué tipo de promociones le llama mas la atenni@ momento de comprar los
productos organicos?

Regalos (|
Combos O
Descuentos O
Otros
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Formato para entrevista

Guia de preguntas para padres de familia

Nombre del entrevistado:

Ocupacioén actual:

9)
h)

)

K)

¢, Cuantos hijos tiene y de qué edad?

¢, Cual ha sido su experiencia considerando las @ productos para su
hijo(a) en referencia a alimentacion?

¢, Qué es alimentacion saludable para Ud.?

¢,Cual es la diferencia entre alimentacion organycauna alimentacion
convencional?

¢considera importante que su hijo consuma prodocg@sicos?

¢, Con que frecuencia su hijo consume productos magEh

¢,Doénde compra estos productos?

¢, Qué marcas de productos organicos conoce?

¢, Qué beneficios considera importantes al momentocataprar productos
organicos para su hijo?

¢, Qué aspectos considera indispensable a la hascdger un lugar para realizar
las compras de alimentos organicos para su hijo(a)?

¢ Le afecta el tema de precios al momento de adguaductos organicos?

¢, Cuales son sus preferencias por productos orgadeanarcas nacionales o

internacionales
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Guia de preguntas para especialista

Nombre del entrevistado:

Especialidad:

Apertura:

Agradecer por el tiempo brindado, luego explicarnedtivo de la entrevista (si el

entrevistado(a) desea aportar algo mas referesus datos personales puede hacerlo)

Cuestionario

a) ¢Qué son productos organicos?

b) ¢Cdmo reconocer los productos Organicos?

c) ¢Ddnde es recomendable comprar los productos oogahi

d) ¢Es cierto que los productos organicos son 100&6aias?

e) ¢Cuantas categorias de productos organicos existen?

f) ¢Por qué los productos organicos son mas caros lgsie productos
convencionales?

g) ¢Considera que los nifios influyen en la toma désidecde compra de los

padres en los productos organicos? ¢Porque?
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Guia de preguntas para el Focus Group

Introduccién

1) ¢(De acuerdo con su experiencia como jefe(a) derhgBa qué estado se
encuentra actualmente? (padres de familia primeozwon varios hijos?

2) ¢Cudl ha sido su experiencia considerando las @smgde productos en
referencia a alimentacién para sus hijos?

3) ¢Recuerda alguna anécdota en especial con su phijoé) en referencia a
compras de alimentos?

4) ¢Conoce acerca de los productos organicos? ¢ Learnen en su hogar?
Desarrollo

5) ¢Qué beneficios considera importantes dentro deolapra de productos
organicos para su hijo (a)?

6) ¢Qué marcas conoce de productos organicos en ehaasy

7) ¢Tiene alguna marca preferida de estos productos?

8) ¢Qué beneficios considera importantes al momentceldgir un producto
orgénico para su hijo(a)?

9) ¢En qué lugar de preferencia adquiere estos paslict

10)¢,Qué aspectos considera indispensables al momenésadger un lugar para
comprar productos organicos para su hijo(a)?

11)¢ Dentro del factor econdmico considera que el prexs un factor muy

importante? ¢ Por qué?
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12)¢,Qué tipo de promociones le llama mas la atendiGromento de escoger estos
productos?
Conclusion

13) ¢Qué tipo de disefio le agrada mas en cuantosanaeiones de productos
organicos?

14)¢ Cada cuanto tiempo compra estos tipos de productos

15)¢,Con que frecuencia le da de consumir product@nargs a sus hijos?

16)¢Recomendaria a otros padres la compra de esthscpye? ¢ por qué?

17)¢En referencia a marcas nacionales o internac®nelgéles son de su

preferencia?

70



Observacion directa

Tabla 12: Modo de evaluacion

Muy bueno 5

Bueno 4
Regular 3
Malo 2
Pésimo 1

Elaborado por: Autora del proyecto

Tabla 13: Formato Para supermercados, tiendas especialigadascados municipales

DIA HORA DE
CIERRE

Hora de inicio Lugar
Rotacion total de Nombre del
namero de delegado
personas

PRODUCTO

Caracteristicas valoracion

Ubicacién de productos
Variedad de productos

PRECIO
Variedad de precios |

PLAZA
Competencia cercana
Ubicacion del local

PROMOCION
Recursos publicitarios
Sefalizacion
SERVICIO

Atencion al cliente-asesoramiento |

Elaborado por: Autora del proyecto

71



Tabla 14: Formato de analisis de consumidor para observaliiénta

Sexo # de nifios
Va con nifios Edad
aproximada
de los nifios
Edad promedio Que marcas
padre o madre de productos
escoge el
nifnos
Tiempo de

respuesta para la
eleccion de la
marca

Observa
promociones
Accede a la
peticion del nifio
Marcas que
escogen

Tiempo de
permanencia en la
percha

Analiza la calidad
del producto
Elaborado por:Autora del proyecto
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