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RESUMEN

El presente estudio tuvo como objetivo determinar si las estrategias de Green
marketing impactan en los habitos de compra del consumidor verde de la bioferia
de Miraflores, para luego identificar las motivaciones que tienen los consumidores
a la hora de la decision de compra de productos organicos e identificar y analizar
las diversas estrategias de Green marketing que aplican la organizacion como los
productores. Al respecto, fue posible obtener valiosa informacion relacionada a los
atributos, disefio de productos ecoldgicos, percepcion, grado de conocimiento del
consumidor, estrategias de promocién, ademdas de conocer las diferentes

caracteristicas que presenta un consumidor verde.

El método que se empled fue un enfoque cualitativo y cuantitativo (mixto) con
alcance descriptivo (cuantitativo) y exploratorio(cualitativo), se utilizaron como
técnicas de recoleccion de datos la entrevista a profundidad al organizador de la

bioferia de Miraflores y se aplicaron encuestas presenciales a 102 consumidores.

Esta investigacion concluye que las estrategias de Green marketing impactan en
los habitos de compra del consumidor verde, siendo las de mayor impacto las
estrategias de producto y precio; mientras que las de menor impacto en los habitos

de compra son las estrategias de promocion y distribucion.

Palabras claves: Green marketing, consumidor verde, hébitos de compra,
productos organicos.
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ABSTRACT

The objective of this research was to determine whether green marketing strategies
have an impact on the purchasing habits of the green consumer of the “Miraflores
Bioferia” and then to identify the motivations that consumers have when deciding to
buy organic products and to identify and analyze the various green marketing
strategies applied by the organization and the producers. In this regard, it was
possible to obtain valuable information related to the attributes, design of organic
products, perception, degree of consumer knowledge, promotional strategies, in

addition to knowing the different characteristics of a green consumer.

The method used was a qualitative and quantitative (mixed) approach with a
descriptive (quantitative) and exploratory (qualitative) scope. The data collection
techniques used were in depth interviews with the organizer of the Miraflores

Bioferia and face to face surveys were applied to 102 consumers.

This research concludes that green marketing strategies have an impact on the
purchasing habits of green consumers, with the greatest impact being product and
price strategies; while those with the least impact on purchasing habits are

promotion and distribution strategies.

Key words: Green marketing, green consumer, purchasing habits, organic products.



INTRODUCCION

En la actualidad, las personas han comenzado a preocuparse mas sobre el cuidado
del medio ambiente y esto ha hecho que un nuevo tipo de consumidor con
preferencias a productos ecoldgicos salga a relucir junto con el surgimiento de una
fuerte tendencia de parte de los consumidores por inclinar su preferencia por los
productos sustentables, estos tipos de consumidores son los Ilamados
“‘consumidores verdes”. Que buscan productos menos dafinos para el ser humano

y el medio ambiente.

Esta nueva tendencia (Green Marketing) ha surgido como consecuencia de una
problematica mundial que afecta al mundo, como el calentamiento global, que esta
relacionada a catastrofes naturales. ToOpicos que pretenden mostrar a los
consumidores lo que se puede provocar por el mal uso de los recursos naturales.
Esto hace que sea un asunto donde todos quieran participar y adherirse, por eso

las industrias hacen lo posible para no quedarse fuera y ser parte del cambio.

Las organizaciones deben de tratar de satisfacer las demandas de sus clientes y
desarrollar diversas estrategias, deben tener presentes todas las pautas para el

cuidado del medio ambiente.

El mercado esta aceptando favorablemente las opciones que brinda la aplicacién
de las estrategias del green marketing. La aplicacion de estas no debe hacerse por
el auge o moda de esta tendencia, esta debe ser parte de las politicas, valores,

cultura y objetivos que implementan las empresas en cada uno de sus rubros.

Segun la encuesta del instituto de opinion publica - I0OP. 23% de ciudadanos en

Lima metropolitana sefala adquirir frecuentemente productos ecolégicos.

Por ello el objetivo de este estudio fue identificar el impacto que tienen las
estrategias de Green Marketing en los habitos de compra de los consumidores
verdes de la Bioferia de Miraflores, determinar cuéles son las motivaciones que
impulsan a los consumidores verdes a comprar productos ecologicos, determinar si
los atributos que tiene los productos ecoldgicos influyen en la decision de compra
del consumidor verde e identificar si las promociones que se aplican a los productos
ecoldgicos impactan en el consumidor de la Bioferia de Miraflores.



Motivo la realizacion de esta investigacion, que existe un vacio de informacién
sobre esta nueva tendencia del Green marketing. Las investigaciones existentes en
el pais fueron enfocadas a consumidores en general, sin concentrarse en el tipo de

consumidor que tiene preferencia por este tipo de productos ecoldgicos.

Asimismo, la investigacion de este tema servira para conocer las principales
motivaciones y adquirir informacion sobre los consumidores del pais que muestren
preferencia por los productos organicos y ecolégicos, la cual beneficiara a futuras
investigaciones, ya que hacen falta investigaciones especificas sobre los tipos de
consumidores verdes y empresas peruanas que se encuentren ejecutando esta
nueva tendencia; ademas hay muy pocos trabajos que traten el tema, la mayoria

habla de su aplicacion en el continente europeo.

Para el desarrollo de este estudio se aplicaron dos técnicas de recoleccion de
datos. una entrevista al organizador de la bioferia de Miraflores y luego se aplico la
encuesta a 102 consumidores de esta. La metodologia de esta investigacion fue de
enfoque mixto con alcance exploratorio (cualitativo) y descriptico(cuantitativo).

La presente investigacion esta compuesta por 5 capitulos:

e Capitulo I:
- Fundamentacion tedrica.
- Antecedentes nacionales e internacionales.
- Bases teoricas.

- Definiciéon de términos basicos.

e Capitulo Il:
- Objetivos de la investigacion y variables operacionales.

e Capitulo IlI:
- Metodologia de la investigacion, poblacion y muestra a estudiar.

- Instrumentos utilizados en la recolecciéon de datos.

e Capitulo IV:
- Resultados de la investigacion de acuerdo a los objetivos planteados.
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e Capitulo V:

- Discusion de los resultados contrastados con los objetivos planteados.

Finalmente se detallan las conclusiones y recomendaciones correspondientes.
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CAPITULO I;: MARCO TEORICO

1.1. Antecedentes de la investigacion

Existen escasas investigaciones que analizan el impacto del Green Marketing en los
habitos de compra de consumidores verdes en la Bioferia de Miraflores. Gran parte
estan orientadas al ambito internacional, sin embargo, existen estudios sobre

consumidores verdes y sus motivaciones de compra en el pais.

En el &mbito nacional existen investigaciones relacionadas como:

Prado, J. (2011) en su investigacion “Consumidores Verdes y sus motivaciones para
la compra ecologica: Andlisis cualitativo de un grupo de consumidores asiduos a la
Bioferia de Miraflores y otros puntos de venta de Lima” el autor hace un estudio en
cuanto a los intereses y motivaciones de los consumidores por adquirir productos
ecologicos ofrecidos en la Bioferia de Miraflores. La metodologia empleada es de tipo
exploratoria de caracter cualitativo. Aplicada a Grupos de consumidores que tienen
preferencia a los productos ecologicos y que asisten siempre a la Bioferia de
Miraflores, La investigacion concluye que las personas entrevistadas comenzaron
consumiendo productos o alimentos ecoldgicos y han expandido su consumo hacia
rubros como ropa organica o productos de cuidado personal. Las entrevistadas
manifiestan que siguen manteniendo como principal motivacion la salud. Otra
conclusién es que La motivacion ambiental no es la predominante al momento de

preferir este tipo de productos por parte de los consumidores.

Diaz, K. y Gamonal, K. (2019) en su investigacion “Perfil del consumidor verde de la
generacion millennials de universidades privadas de la ciudad de Chiclayo 2018” los
autores hacen énfasis en el analisis del perfil de la generacién millennials respecto al

consumo de productos ecoldgicos.

En este estudio se hace énfasis en un nuevo grupo de consumidores que opta por
habitos de compra y consumos mas responsable y sustentables, esta investigacion
también busco determinar el perfil de esta nueva segmentacion de consumidores de

la generacion de los millennials denominados consumidores verdes.
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El estudio de esta investigacion tuvo un enfoque mixto (cuantitativo y cualitativo), La
poblacion de esta investigacion estuvo conformada por estudiantes pertenecientes a
la generacion millennials, especificamente entre los rangos de edad de 18 a 25 afios

de las universidades privadas de la ciudad de Chiclayo.

La poblacién total para el estudio fue de 25,928 personas. El tipo de muestreo fue

estratificado.

La investigacion tiene las siguientes conclusiones; los millennials tienen mucha
actividad en diversas plataformas digitales, lo que le permite tener mayor conocimiento
y aprender mas sobre el cuidado del medio ambiente y su conservacion, el 36% de
millennials que participaron en este estudio indicaron haber tomado conocimiento
sobre los productos ecoldgicos a través de las redes y que antes de realizar las
compras de estos investigan y utilizan diversas referencias en bloggers, influencers,
youtubers y comentarios de amigos o personas allegadas, asi mismo estos indican
ser incrédulos con la publicidad e informacion que brindan diversas empresas sobre
sus productos o servicios. Mencionan que las empresas deben elaborar adecuadas
estrategias de comunicacién que fidelicen al cliente informandolo sobre temas

vinculados con las actividades que realizan para cuidad el medio ambiente.

12



En el &mbito internacional existen las siguientes investigaciones:

Mc Donnell Bernabé, P. & Yafiez Rogers, M. (2008) en su investigacion “Alimentos
Organicos: ¢qué es lo que busca el consumidor verde?” el autor aborda el tema de
los alimentos organicos, indagando sobre los factores que influyen en la decision de
compra de los consumidores verdes y definiendo el perfil de este nuevo tipo de

consumidores.

La metodologia de este estudio es exploratoria y cualitativa, la forma de recoleccion
de datos fue a través de entrevistas personales en profundidad realizadas a
consumidores de alimentos organicos, el numero de entrevistados ascendi6 a doce y

fueron hechos en supermercado Jumbo.

La investigacion tiene las siguientes conclusiones; se encuentra en el perfil de los
consumidores entrevistados que muestran un gran interés por el cuidado del medio
ambiente, son personas con un alto grado de conocimiento e informacion sobre el
tema de los alimentos organicos y el impacto que causan el uso de diversos productos
guimicos en el proceso productivo de los alimentos, los entrevistados afirman que
conocieron sobre los productos organicos mediante un conocido 0 amigos cercanos y
qgue la decisién por la cual consumen tales productos son por diferentes razones
(salud, no estdn manipulados genéticamente, preservacion del medio ambiente, entre

otros).

13



1.2. Bases tedricas
1.2.1 ¢(Qué es el Green Marketing?

Peattie (1995) senala la siguiente definicion para el marketing ecologico “Un
proceso de gestion integral, responsable de la identificacion, anticipacion y
satisfaccion de las demandas de los clientes y de la sociedad de una forma rentable

y sostenible”. (p. 28)

MARKETING MARKETING ECOLOGICO

SOCIEDAD

CONSUMIDOR

MEDIO
AMBIENTE

CONSUMIDOR

Figura 1
Marketing ecolégico segun Calomarde.

Nota: Elaboracion propia.

Kotler (2013) sefiala lo siguiente: “El Marketing Ecoldgico surge del Marketing
Social, situandolo como intermediario entre los intereses individuales y el beneficio
publico. Los profesionales del Marketing, reconocen la complicacion que se genera

a la hora de atribuir estrategias a mercados ecoldgicos”. (Kotler, 2013)

Santesmases (2000) por ejemplo, define el Green Marketing de la siguiente
manera: “Como la comercializacion de productos y envases que son menos toxicos
0 contaminantes que los normales, mas duraderos, contienen materiales
reutilizables, incorporan componentes reciclados, o su fabricacion supone un
menor desgaste de los recursos naturales, o una menor contaminacion del medio
ambiente” (p. 934).
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Jeevrathnam, P. y Govender, T. (2016) mencionan que “El Green Marketing se
relaciona con la practica comercial que aboga por el desarrollo sostenible.
Comprende la compra venta de productos eco amigable permitiendo un desarrollo
sostenible” (P.77).

Calomarde (2000) Define el Marketing verde, con la finalidad de que sea
“...satisfactoria para todas las partes involucradas, contribuyendo asi al desarrollo

sostenible de la economia y la sociedad...”. (P.22)

La definicién del green marketing se manifiesta en el afio 1970, cuando en Estados
Unidos diversos profesionales contribuyeron con el desarrollo del marketing, pero
desde una perspectiva ecolégica. Aflos mas tarde en 1993 la Asociacion Americana
de Marketing, en su conferencia anual, tuvo una sesion referente al marketing

ecologico.

Donde se plantearon diversos conceptos de desarrollo sostenible y consideraron
desarrollar tecnologias mas limpias, asi como tener en cuenta normas
internaciones, como la ISO 14000, de tal forma que disefiarian productos y servicios
gue tuvieran un reducido impacto sobre el medio ambiente. De tal manera que el
green marketing o marketing ecolégico y sus diferentes estrategias recaen en la
necesidad que tienen las empresas de adaptarse a las nuevas necesidades que

tienen los consumidores.

El Green marketing o marketing verde se puede definir como aquellos productos
seguros para el medio ambiente, pueden tener diferentes modificaciones, como por
ejemplo en el proceso productivo, en su packaging o embalaje, asi como mejoras
practicas en la distribucion con el fin de que el producto sea mas amigable con el

ambiente.

“‘Los productos verdes pueden abarcar diversas caracteristicas para ser
consideradas como tales; Entre estos destaca el bajo uso de agua, reduccion del
empaque, propiedades organicas, cultivo local, consumo eficiente de energia,

compuestos biodegradables y elementos reciclables”. (Green shopper study, 2009).

El Green marketing puede formar parte de los consumidores modernos, ya que

actualmente son ellos quienes se preocupan por el medio ambiente, se encargan

15



de vigilar, juzgar y criticar las diversas actividades de las organizaciones que
afectan al ambiente, muy aparte de esto son quienes reciclan cada vez mas y hacen

un mayor uso de las tecnologias verdes.

Para la Asociacibn Americana de Marketing el green marketing hace que los
productos presuman ser seguros y que no dafian los recursos naturales, la
utilizacién de estas estrategias incluye modificaciones en el producto durante su

proceso de produccion y promocion.

Los productos ecoldgicos tendran relevancia en los consumidores en funcién al
comportamiento que tenga este con el medio ambiente durante todo su ciclo de
vida, empezando por las materias primas con las que fue elaborado y rechazando
el uso de productos quimicos o dafiinos. Ademas de su propio uso y los residuos

gue genera su distribucion y transporte, asi como en su reutilizacion o eliminacién.

Presién —, __| Adelantarse al
Regulatoria Las reglamento
fuerzas -
- || ventaja
gﬂwonﬁh'udad impuisoras compstitiva de (3
ocial im
agen
Prasiénde
Responsabliidad — | gruposactvistas
> Gestion Marketing el
Relacionescon | | Ambiental Ecotbgico Relacidn con
lacomunidad —] minarigtas
Prasidndelos | | || Oportunidad de
accionistas negacio
Liderazgo visidn
Figura 2

Las fuerzas impulsoras del Green Marketing.
Nota: Las fuerzas impulsoras del marketing ecologico. Coddington, W.
(1993). P.35
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1.2.2 Surgimiento del Green Marketing.

En el mundo comprar productos naturales se ha vuelto un estilo de vida, de alli el
concepto de Green marketing refiriéndose al verde como color distintivo de aquellos

productos eco amigables para el consumidor.

Con el transcurso del tiempo los consumidores han cambiado y lo seguiran
haciendo, ahora son mas conscientes de lo que sucede con el planeta, ellos saben
que producto buscar y elegir, un producto que no contamine, que sea amigable con
el medioambiente. En la Conferencia Anual de la AMA, que se realiz6é en el afio
1993, se establecio por primera vez una sesion especial dedicada al marketing

ecoldgico.

Es por eso que no solo los consumidores han cambiado sus estilos de vida y habitos
de consumo también las organizaciones han comenzado a transformarse al ver que
existe un tipo de consumidor respetuoso al medio ambiente, aunque son pocas las
empresas que actualmente utilizan estas estrategias; primordialmente las
empresas mas grandes; En la medida que los consumidores estén mas informados,
podran exigir productos que respeten el medio ambiente y sean mas amigables a
él, de esta manera las empresas que no se ajusten a estos cambios perderan
competitividad y seran reemplazadas por aquellas que si entregaron un “producto
aumentado”, pues la cuestién ambiental es un beneficio adicional o valor agregado

proporcionado a los consumidores.
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/ MARKETING \

MEGAMARKETING
MARKETING MARKETING
NO LUCRATIVO
LUCRATIVOD DESMARKETING
ORIENTACION
MARKETING SOCIAL DEL
SOCTAL MARKETING
Ouiprits Ouipuits
Formacion de actividades Calidad ambiental

ambientales positivas

* Productos reciclables

* Campafias en defensa * Productos reutilizables
del medio ambiente * Productos elaborados con
* Educacion ambiental, etc. tecnologias limpias
* Productos/servicios no
contaminantes

* Productos/servicios de
reducido consumo
energético

* Productos naturales, etc.

MERCADO OBJETIVO

* Consumidores
* Piblico general
* Asociaciones, etc.

Figura 3
Localizacidon del marketing ecoldgico dentro del marco conceptual del marketing

Nota: Localizacién del marketing ecolégico dentro del marco conceptual del
marketing. (Molina, 2001).
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1.2.3 Las 4 p's del Green Marketing.

La mezcla del marketing ecoldgico incluye al producto, el precio, la distribucion y la
promocion, pero enfocados en un punto de vista ecoldgica. Calomarde (2000)

describe cada uno de ellos:

Tabla 1
Esquema de los instrumentos del Marketing Ecolégico
PRODUCTO PRECIO
Minimizar la polucion por uso e Costes directos de producto
de producto. ecologicos.

Reemplazo de materiales. e Costes indirectos ecoldgicos.
defectuosos por abundantes. e Diferenciacion de precios
e Fabricacion de productos ecoldgicos.
reciclables y asesoramiento al
cliente sobre el uso ecoldgico
de los productos.
PLAZA PROMOCION

e Fomento de retro distribucion Concienciacion ecologica.

(devolucién y reciclado de e Informacion sobre productos y
envase). fabricacion ecoldgica.

e Canales de distribucion que

Promocion por criterios
contribuyan a utilizar menos medioambientales.

recursos naturales. e Informacion sobre servicios

e Concientizacion ecoldgica a ecoldgicos de los productos.
los consumidores que acudan e Realizacion de acciones de
a los puntos de venta. relaciones publicas. (periédicos,

radios, publireportajes). Sobre los

productos.

Nota: Instrumentos del marketing ecoldgico (Calomarde, 2000).
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La siguiente tabla presenta las caracteristicas de la mezcla del green marketing

basado en diferentes autores:

Tabla 2
Mezcla del marketing ecolégico
AUTOR PRODUCTO PRECIO PLAZA PROMOCION
“El atributo “A medida que el “Es posible “Es fundamental
verde de un ciclo de vida del aprovechar el definir qué tipo
producto es solo producto verde flujo que se de mensaje se
una avanzajuntoconla  establece entre pretende
. caracteristica estrategia adecuada productoresy  transmitir, cudles
Queiros, . . . .
diferenciadora  de marketing verde, = consumidores, son las

Domingues y

Abreu (2003) cuando presenta

procesos de
produccién

limitaciones que
se presentan en
€esos mensajes y

permitiendo
reencaminar
productos y

los costos pueden
llegar a reducirse
mas que de los

adecuados competidores, lo que embalajes ya comprender que
desde el punto  justifica la practica utilizados, los medios
de vista de un previo mas facilitando el utilizados en el
ambiental”. elevado.” proceso de proceso de
reciclaje o el comunicacion no
tratamiento pueden ser
adecuado”. ambientalmente
incompatibles con
las acciones de la
empresa”.
Kontic y “Los productos “El precio de los “Los “Debe abordar
Biljeskovic deben identificar productos profesionales de gue tipo de
(2010) las sostenibles debe marketing deben informacién
preocupaciones tener un valor posicionar sus ambiental, debe
ambientales de agregado productos en el ser comunicaday
sus clientes proporcional a su mercado local. como deber ser
Y valor, justificando su Esto se puede comunicada”.
d J p
adaptar sus " .
cobro”. realizar
productos para
tisf segmentando a
r .
satls a.ce es:js un nicho de
necesidades”. mercado verde, o
bien a un publico
mas amplio”.
Deshpande “El objetivo “Es un factor crucial, “Se debe “Se debe abordar
(2011) ambiental para ya que la mayoria de considerar la la relaciéon entre
los productos  los consumidores son gestidny la producto con el

verdes consiste
en reducir el
consumo de
recursos y

conscientes de la
oferta de precios por
parte de sus
empresas

cadena de

desarrollar e

suministro para

integracién de la medio ambiente y

promover un
estilo de vida
verde, que

20



contaminantes

en el proceso de
produccion,
ademds de
aumentar la

conservacion de
los recursos

escasos”.

competitivas y que
solo acepta pagar un
precio mas alto en
los términos cuando
encuentran algun
valor adicional en
productos y servicios
que no ofrecer otras
empresas”.

implementar
practicas que
reduzcan o
impacten
minimamente en
el medio
ambiente”.

presente una
imagen
corporativa
respetuosa con el
medio ambiente”.

“Desarrollo de

“Puede ser

“Puede ser

“Involucra la

Das, Dash y e ) -
Padhy (2012) disefios cuyas representado como caracterizada con publicidad,
tendencias estan una mejora en el respecto ala propaganda,
orientadas hacia desempenio del gestion de sitios web y
el mercado con producto, su funcién, logistica, para  comerciales, para
peticiones de su diseno, atractivo reducir las mantener e
productos con visual, o gusto”. emisiones informar a la
atributos contaminantes audiencia meta
verdes”. durante el de la empresa
transporte en la sobre los
cadena de atributos
suministro”. ecoldgicas de los
articulos”.
“Los procesos de “Las practicas de
manufactura distribucion
deben ser “La mayoria de los cambian en “Estd vinculado a
eficientes y consumidores estan relacién ala la publicidad del
Rajeshkumar proporcionar dispuestos a pagar  distribucion del producto que
(2012) ahorro de un precio Premium, producto, a fin de debe resaltar que

recursos. Deben
ser embalados
con materiales
de naturaleza
reciclabley
certificados”.

siempre y cuando el
producto entregue
un valor agregado
proporcional”.

gue sea seguro
para el medio
ambiente”.

el producto y sus
componentes, no
dafian el medio
ambiente”.

Nota: Monteiro, T., et. al. (2015). Mezcla del marketing verde: una perspectiva

tedrica.
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Monteiro (2015) esquematiza la definicién de cada una de las 4P’s, de la siguiente

manera.

Tabla 3

Propuesta de la mezcla del marketing verde

Elementos

Definicién

Producto verde

“‘Responde a necesidades y requerimientos ambientales. Una
vez que las necesidades del cliente son consideradas necesarias
para mejorar y desarrollar nuevos productos, ambientes mas
seguros y saludables también son importantes y deben ser
considerados”.

Precio verde

“Se refiere al precio especificado a la luz de las politicas de la
empresa con respecto a las consideraciones ambientales
Impuestas por las normas e instrucciones de la empresa, o de
sus iniciativas ecoldgicas”.

Plaza o
distribucion
verde

“Se refiere a la distribucion de productos ecolégicos que son
adecuados para los consumidores, en términos de facilitar la
entrega y garantizar procedimientos de reciclaje, que se realizan
dentro de las condiciones y requisitos ambientales”.

Promocién
verde

“Se refiere al suministro de informacidon real acerca de los
productos, de una manera que no perjudique los intereses de los
consumidores”.

Nota: Monteiro, T., et. al. (2015). Mezcla del marketing verde: una perspectiva

tedrica.
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> Producto

Los productos que contemplan cambios en sus procesos productivos y disefio
referentes a estrategias de marketing verde no generan dafo al medio ambiente en

todo su ciclo de vida.

El disefio del producto debe minimizar la contaminacion (tanto en su producciéon
como el uso), ademas de sustituir los materiales escasos por los abundantes, asi
como fabricar productos reciclables y ahorradores de energia entre otros tipos.
(Calomarde, 2000)

En otros casos ciertas empresas de automoviles disefian sus coches de tal forma
gue la mayor parte de los materiales puedan ser reutilizados en los modelos

siguientes, por ejemplo, fundir los metales de la chatarra.

Esto en la actualidad ha hecho que en el mercado global se puedan hallar productos
eco eficientes, como los automoviles eléctricos, focos ahorradores, alimentos

organicos, productos de limpieza biodegradables, entre otros.

Es decir, existe una tendencia que cada vez cuenta con mayor demanda por parte
de las empresas, la cual tiene como objetivo desarrollar productos que cuiden

nuestro planeta.

Hamann, A. (2013) en su investigacion menciona que: “en el Perd, hay muchas
empresas que ya se estan enfocando en ello, por ejemplo, en el caso de agua Cielo,
cuyos envases de plastico tienen un grosor 33% menor que los de otras marcas y
las tapas son mas pequefias, y las botellas, 100% reciclables; sin embargo, estas
mejoras no se han dado a conocer de forma masiva, pues se observa solo en

algunos paneles publicitarios”. (P.42)
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Producto

e Disefio: ecoldgico,
primando las
caracteristicas basicas y
funcionales.

e Envase: empleo de
materiales reciclables o
reutilizables.

e Ecoetiqueta: garantia de
calidad ecoldgica,
credibilidad.

Promociéon

e Mensaje: Sencillo, insistir
en el problema ecolégico
gue solventa el producto.
Presentar el atributo
ecologico como un valor
anadido.

e Medios: especializados,
preferentemente escritos
para informar y
divulgativos como la
television para educar y
concientizar.

Precio

e Selectivo: precio alto
como sinénimo de calidad
del producto y de garantia
ecoldgica.

POLITICA
MEDIOAMBIENTAL

A\ 4
POSICIONAMIENTO
DE PRODUCTOS
ECOLOGICOS

4

CULTURA
ECOLOGICA

Distribucién

e Especializada: especialmente
en la introduccién del
producto para informar
adecuadamente al cliente y
ganar su confianza.

Figura 4

Pautad para el posicionamiento de productos ecoldgicos.

Nota: Pautas para el posicionamiento de productos ecoldgicos. Vicente, M. (2002,

P.43-52).
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> Precio

Es el valor que los consumidores les dan al producto, dentro de este se consideran

valores ambientales.

Para el proceso de la toma de decisibn que tenga el consumidor sera muy
importante la informacién que le proporcionen las empresas acerca de sus
productos o servicio, dependera de la percepcidn que tengan los consumidores, de
tal manera que si son aceptables podran pagar cualquier precio si el producto les

brinda grandes beneficios y cumplen los requerimientos medioambientales.

Existen diversas estrategias de precios ecoldgicos entre los que encontramos:

e Producto de conveniencia.
e Premium Green Price.
e Compra de cantidades grandes.

e Productos complementarios.

Para fijar el precio a los productos ecologicos debemos tener en cuenta la
percepcion que tienen los consumidores sobre estos; los precios de la competencia,

y los costes de los productos ecoldgicos.
> Distribucién

“Las practicas de distribucion cambian en relacion a la distribucién del producto;
Proponiendo varios cambios en los medios de transporte a fin de que sea seguro
para el medio ambiente” (Rajeshkumar, 2012).

En el caso de productos ecoldgicos, se hace referencia a los canales que van del
productor al consumidor, en estos se deben tener en cuenta el impacto ambiental
y utilizar estrategias de distribucion inversa, de forma que los residuos podran

incorporarse al proceso de produccion como materia prima.
Las politicas de distribucién deben contemplar diversas actividades, como:

o Disefio y eleccion de un tipo de canal de distribucion.

o Localizacion de los puntos de venta.
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o Merchandising, para estimular las compras en los PDV.

Calomarde (2000) sefiala: “La mejora de los canales de distribucién debera
plantearse tanto el disefio ecolégico de los productos, trabajando para reducir los
residuos generados y ampliando el contenido de materiales reutilizables en el
producto al término de su ciclo de vida, como en la optimizacién del tratamiento

ecoldgico de las partes residuales inevitables”.
» Promocion

Es la herramienta utilizada por las organizaciones, estas buscan comunicar
mensajes con contenido de responsabilidad medioambiental, de tal forma que
buscan promover el conocimiento por parte de los consumidores sobre los
productos y el comportamiento de compra que el consumidor demostrara al saber
gue son productos ecolégicos que contribuyen con la mejora del medico ambiente
y reducen la degradacién del mismo. (Kotler, 2006).

La publicidad sobre productos ecoldgicos debe ser precisa al momento de dar a
conocer los atributos, beneficios, valor agregado y diferenciacién que tienen estos
productos para el cuidado del medio ambiente y la salud. De tal forma que las
empresas transmitan la imagen de empresa responsable en temas ambientales
(Calomarde, 2000).

Todas las formas de publicidad e informacion que se trasmitan deben ensefiar a los
consumidores y mantener la credibilidad ecologica de los productos de las

empresas.
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1.2.4 Beneficios del Green Marketing

Diversos estudios demuestran la importancia que tiene el factor ambiental para un
grupo de consumidores actuales, la preocupacién ambiental crece cada vez mas y
es de suma importancia al momento de tomar decisiones sobre la compra de un
producto. La tendencia del Green Marketing juega ahora un papel fundamental en
las estrategias que se puedan aplicar en las empresas, convirtiéndose en una

herramienta eficaz para estas.

El resultado del Green Marketing en las empresas no solo contribuye con el planeta,
también contribuye con la imagen de la marca y el grado de confiabilidad que
lograra, tanto en el interior como en el exterior de la organizacion. Antes estas
vendian en funcién a sus atributos o caracteristicas, luego en funcién de los
beneficios prometidos por las marcas y en la actualidad en funcién del valor que

estas ofrecen.

Los beneficios que pueden tener gracias a la aplicacion del Green marketing
pueden ser generados por ejemplo por los tipos insumos, materiales, el disefio, la
presentacion en diversas formas y tamafios, asi como todas las caracteristicas
fisicas que tiene un producto. También pueden ser obtenido por la reputacion y

buena imagen que consiga la marca.

José Luis Wakabayashi, director de la Maestria de Marketing de ESAN, asegura
gue las acciones de las empresas que manejan conceptos de sostenibilidad valen
10% mas en el Dow Jones, que aquellas compafias que no lo tienen.
(Wakabayashi, 2012).
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1.2.5 Desafios del Green marketing en el Peru

Las empresas peruanas tienen el gran reto de crear y de brindar al mercado un
producto seguro al consumidor y que no contribuya a la contaminacion del medio
ambiente. Existen empresas que ya estan aplicando esta nueva tendencia, pero

también es necesario que el consumidor los prefiera.

Segun la encuesta del instituto de opinidon publica de la Pontificia Universidad
Catolica del Peru (2009) sefala que: el 89% considera muy importante el tema de
la conservacion ambiental, pero el 56% sefialaba que pocas veces compraba
productos ecoldgicos o no contaminantes. la cual confirmaba que una nueva
tendencia se viene desarrollando en el pais, el interés de los peruanos por

conservar el medio ambiente (Prado, 2016).

Esto quiere decir que el consumidor en el Perl aun no es selectivo. EI marketing
ecolégico es eficaz frente a los consumidores, sobre todo para los consumidores
ecoldgicos, ya que este es consciente de su responsabilidad con el cuidado del
medio ambiente y su bienestar y lo demuestra a través de su decisién y habitos de

compra por tener un alto grado de conocimientos sobre el tema.

La aplicacion del Green Marketing en las organizaciones resulta ser una respuesta
a las necesidades de un tipo de consumidor, la cual hace que adecuen sus
productos y procesos comerciales no solo para satisfacer las necesidades del

mercado, sino para que sean compatibles y convivan con el ambiente.

Empresas en nuestro pais como en el caso del sector de bebidas han aplicado
parte de las estrategias del marketing ecoldgico, algunas de estas reducen el grosor
de los envases haciendo que el impacto del plastico en el ambiente se reduzca.

Otras empresas estan certificando sus procesos de produccion, también otras han
optado por el uso de bolsas biodegradables para que sus clientes piensen que son

empresas eco amigables.
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1.2.6 Consumidor verde

Un consumidor que se considere ecolégico o verde debe tener una actitud
ecoldgica, de responsabilidad con la preservacion del medio ambiente; Los
consumidores forman distintos grupos de consumidores de acuerdo a sus actitudes

ecologicas, de tal forma que se puede aplicar estrategias diferenciadas.

(Calomarde,2000).

En el siguiente cuadro, presentamos tres resultados de investigaciones académicas

gue muestran rasgos comunes en cuanto a niveles de preocupacion ecologica

(Hamann, 2013).

Tabla 4

Descripcion de los grupos de consumidores ecoldgicos

Autor

Segmentacion

Caracteristicas

Nelssen y Scheepers

Ecologistas

consecuentes

Posee una gran conciencia
ecologica y la ponen en
practica a través de su

comportamiento

Ecologistas con

comportamientos

Estdn muy concientizados

ecologicamente 'y  han

aun empezado a cambiar su
inconsecuentes comportamiento.
Ecologistas Les preocupa el medio

concientizados

ambiente, pero no trasladan
esta preocupacion a su

comportamiento.

No ecologistas

No les preocupa el medio
ambiente y reflejan esta

actitud en sus actos

Calomarde

Ecoactivos

Se muestran favorables al
pago de un sobreprecio

ecoldgico.
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Eco conscientes Dispuestos a recibir

informacion ecoldgica.

Eco pasivos Confian en que los demas

resuelvan los problemas.

Eco escépticos Tienen una actitud negativa

ante los grupos ecologistas.

Eco opuestos No estan dispuestos a pagar
mas por productos
ecoldgicos.

J. Walter Thompson | Muy verdes Hacen muchos sacrificios

por el medio ambiente.

Verdes Les preocupa el medio
ambiente. Hacen algunos

sacrificios.

Poco verdes Preocupados por el medio
ambiente.  No  realizan

sacrificios por él.

No verdes No les preocupa el medio

ambiente.

Nota: Grupo de consumidores ecoldgicos (Hamann, 2013).

En el Pais no tenemos informacion precisa de la participacion del consumidor
peruano en este mercado; ni se han realizado estudios, pero con la caracterizacion
de estos grupos, definidos por Calomarde nos permitiria investigar qué tipos de

consumidores existen y que actitud ecolégica han asumido.

Vicente, Aldamiz & Echevarria (2003) definen al “consumidor ecolégico como aquel
gue conscientemente guia sus decisiones de consumo por criterios ecologicos, lo
23 que supone trasladar su preocupacion medioambiental a sus compras y/o a los

actos posteriores a la misma, (consumo/uso y eliminacién segura del producto)”
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El consumidor verde o ecoldgico puede ser cualquier persona, perteneciente a
cualquier grupo cuyo comportamiento o habitos de compra se ve influenciada por

las preocupaciones ambientales (Shrum, Mc Carty y Lowrey ,1995).

Angulo y Seoanez (1997) definen al consumidor verde o ecoldégico como “aquel que
al adquirir productos considera las repercusiones ambientales de su fabricacion,
uso y eliminacién, asi como la gestion medioambiental de la industria que los
genera” (P.355).

Segun Orozco (2003), “los consumidores ecologicos son aquellos que estan
dispuestos a cambiar muchos de sus patrones de comportamiento por otros mas

respetuosos por nuestro entorno” (p.2).

El consumidor verde lo podemos definir por algunos comportamientos ecologicos:

ﬁ)MPORTAMIENTOS ECOLOGICOS:

COMPRA VERDE Y
ECOLOGICA

~

EVITAR PRODUCTOS
CONTAMINANTES

USO DE
BICICLETA
COMO MEDIO
DE
TRANSPORTE

23%

AHORRO DE
ENERGIA

ACTIVISMO
ECOLOGICO

-

Figura5

/

Preocupaciones por el medio ambiente en Lima: actitud y comportamiento

Nota: Encuesta de Opinidon en Lima Metropolitana (Instituto de opinién publica,
2009).
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Chamorro (2001) define al consumidor verde como: “Aquel consumidor que
manifiesta su preocupacion por el medio ambiente en su comportamiento de
compra, buscando productos que sean percibidos como de menor impacto sobre el

medio ambiente”

1.2.7 ¢Qué son los habitos de compra?

Los hébitos de compra hacen referencia al desenvolvimiento que tienen los
consumidores en los lugares donde frecuentan hacer sus compras, asi como los
tipos de productos que adquieren y las razones por las que eligen estos, y también

la percepcidn que tienen sobre los puntos de ventas.

De tal forma que para analizar los habitos de compra nos basamos en el estudio de
los proceso mentales y psicolégicos que tienen los clientes a la hora de elegir un
producto por otro. De tal manera de comprender el motivo de esa decision. El factor,
psicoldgico, personal, social y cultural influyen en cada etapa del proceso de la

decision de compra. (Kotler, 2010)

Cuando los consumidores acuden a los puntos de venta y se deciden por un
producto, este proceso de decision implica actividades mentales y emocionales que
se producen cuando los consumidores eligen el producto en las géndolas. (Wilkie,
1994)

Los habitos de compra son comportamientos que adoptan las personas al momento

de buscar productos que satisfagan una necesidad y cumplan sus deseos.
(Schiffman,2015)
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1.2.8 Factores que influyen en los habitos de compra.

Los consumidores son el eje primordial para las organizaciones, ya que la compra
de sus productos o uso de servicios son la fuente de ingresos para ellos, el
comportamiento de ellos suele ser muy variable y cambiante, de tal manera que las
compafias se ven en la obligacion de conocer las necesidades de sus clientes e
Identificar los factores que influyen en el comportamiento de compra que les

permitira mejorar su eficacia y adaptar propuestas comerciales.

Algunos factores que influyen en los habitos de compra del consumidor son:

o Estilo de vida.

e Cultura.

« Motivacion.

« Edad.

e Personalidad.

e Percepcion.

o Calidad del producto.
e Precio.

En la siguiente tabla observamos algunos factores que influyen en los habitos de
compra de los consumidores segun Dagher, G. y Itani, O. (2014):
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Tabla 5

Factores que influyen en el comportamiento del cliente/consumidor ecoldgico

Factor

Definicion

Influencia social

Actitud ambiental

Preocupacion
ambiental

Percepcion de la
seriedad de los
problemas
ambientales

Percepcion de la
responsabilidad
ambiental

Percepcion de la
seriedad del
comportamiento
ambiental

Preocupacion por

la autoimagen en la

proteccion
medioambiental

Grupos de consumidores que influyen sobre otras personas
y los incentivan a comprar productos ecoldgicos.

Consiste en la concientizacion de las personas respecto a
la proteccion del medio ambiente.

Constituida por el conjunto de factores de caracter personal
y afectivo que inciden en la preocupacion por la
conservacion del medio ambiente.

Grado de concientizacion alto, medio o bajo que tienen las
personas respecto a los problemas que afectan el medio
ambiente.

Grado en que una persona acepta su responsabilidad sobre
el impacto negativo que puede haber ocasionado sobre el
medio ambiente y busca alternativas de solucién.

Consiste en la medicion que realizan las personas sobre el
grado de efectividad de las acciones que emprenden en
beneficio del medio ambiente.

La imagen que proyecta una persona que consume
productos ecologicos ante la sociedad se caracteriza por
ser favorable e inspiradora para el resto.

Nota: Factores que influyen en el comportamiento de compra del consumidor
ecologico. (Dagher, G. y Itani, O. ,2014).
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1.2.9 Bioferia de Miraflores:

La bio feria de Miraflores es pionera, es la primera feria de alimentos organicos del
pais cuya historia se inici6 en el afio 2010, su propuesta es brindar alternativas de
alimentacion saludable con productos 100% organicos, originarios y cultivados sin
aditivos artificiales, ni fertilizantes. Segun un estudio de mercado realizado por la
Asociacion de productores agroecoldgicos de Catahuasi de Yautan-Ancash -
APECY en conjunto con la universidad agraria de la Molina la Razén de consumo

de un producto organico o ecoldgico es por los siguientes motivos:

* 62.3% sefiala que el motivo de consumo es por la Conservacion y
bienestar de la salud.

* 22.6% sefiala que el motivo de consumo es por el valor nutricional.

Respecto al presupuesto de gasto de los eco feriantes de la Bioferia de Miraflores,

segun el estudio de mercado del APEYC es de la siguiente forma:

» Eco feriantes provenientes de Lima Norte: S/.120.00
» Eco feriantes provenientes de Lima Centro: S/.123.56
» Eco feriantes provenientes de Lima Este: S/.143.33

» Eco feriantes provenientes de Lima Sur: S/.102.00

*Siendo el promedio de gasto en la Bioferia de 122.38 soles.

La Bioferia de Miraflores tiene como requisito principal pedirles a sus productores
certificaciones de productos ecoldgicos; Ademas estda conformada solo por
productores independientes, estos estan en constante especializacion y

mejoramiento de los productos que ofrecen.

e Tiempo de funcionamiento: 20 afios

e Lugar: Parque Reducto No. 2.

e Cantidad de ofertantes: 40 emprendedores

e Tipos de productos que se ofertan: Productos organicos procesados,

frutas, hierbas andinas y medicina natural, trabajos hechos a mano,
todo respetando las pautas del comercio justo y promoviendo la

comida saludable.
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Algunas de las empresas son:

Lacteos y crianza: La Cabrita, La Gallinita.

Hortalizas, frutas y verduras: Eco Altura, Fundo Don Nico, Productos Valdivia,

Biocampo, Prohuerta, Ecolégica Pera.

Procesados: El Vaquilla, Valle Sano, Germinando Vida, Valle Andino, Vive
Saludable, Stevia Coronel, Caceres Mountain, Ayni, Asociacion Aeba, Alto Piura,

Oxamiel, AVSF, Shanantina, Amazonas Chocolate, Bioanden, Candela Peru.

Segun el estudio de mercado de APEYC-2015 las marcas que tienen mayor

posicionamiento en la Bioferia de Miraflores son las siguientes:

> Ayni.
> La Cabrita.

> Vacas Felices.

Cantidad de asistentes promedio: 500 personas cada fin se semana.
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1.3. Definicién de términos basicos

Green Marketing: Kotler (2013) sefiala lo siguiente: “El Marketing Ecolégico surge
del Marketing Social, situandolo como intermediario entre los intereses individuales
y el beneficio publico. Los profesionales del Marketing, reconocen la complicacion
gue se genera a la hora de atribuir estrategias a mercados ecologicos”. (Kotler,
2013)

Precio: Sorinao, C (1990) menciona que el precio es “un monto en dinero que estan
dispuestos a pagar los consumidores o usuarios para lograr el uso, posesién o

consumo de un producto o servicio especifico”. (p.16).

Producto: Kotler & Armstrong, G. (2003) menciona que: “El producto es un bien
tangible o intangible que vendemos, el cual tiene como propdsito la satisfaccion de
las necesidades de los clientes, de esta manera la estrategia de marketing debe
concentrarse en mejorar sus productos y ofrecer productos de calidad; asi mismo,
dentro de las variables del producto encontramos la calidad, marca, envase,
servicio, garantia, disefio, caracteristicas, los cuales permiten diferenciar el

producto de la competencia”. (p.34).

Promocion: Kotler (2002) menciona que: “Indica la existencia de 5 herramientas
promocionales y que la organizacion debe decidir qué tanto 19 presupuesto aplicara
a cada una de ellas de acuerdo con las necesidades de la misma. Estas cinco
herramientas son la publicidad, promocién de ventas, relaciones publicas, ventas
personales y marketing directo, las cuales me parecieron importantes para la

elaboracién del presente trabajo de investigacion”. (p.34).

Distribucion: Monteiro (2015) sefala que: “Se refiere a la distribucion de productos
ecologicos que son adecuados para los consumidores, en términos de facilitar la
entrega y garantizar procedimientos de reciclaje, que se realizan dentro de las

condiciones y requisitos ambientales”.

Motivaciones de compra: La motivacion es la fuerza interna de los individuos que

impulsa a la accion, con el objetivo de satisfacer sus principales necesidades.
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CAPITULO Il: OBJETIVOS Y VARIABLES

Esta investigacion no presenta hipotesis, esta investigacion es de alcance
exploratoria — descriptivo con un enfoque mixto; Segun Hernandez, Fernandez y
Baptista (2010): “Los estudios mixtos pueden tener o no hipotesis; no todas las
investigaciones plantean hipétesis. El hecho de que formulen o no hipoétesis
depende de dos factores esenciales: el enfoque del estudio y el alcance inicial del
mismo. Las investigaciones cuantitativas, cuyo meétodo es el deductivo si formulan
hipétesis, siempre y cuando se defina desde el inicio que su alcance sera
correlacional o explicativo, o en caso de un estudio descriptivo, que intente

pronosticar una cifra o un hecho”.

2.1. Formulacion del objetivo principal y derivadas

e Objetivo principal:

v Identificar el impacto que tienen las estrategias de Green
Marketing en los habitos de compra de los consumidores verdes

de la Bioferia de Miraflores.

e Objetivos derivados:

v' Determinar cuales son las motivaciones que impulsan a los

consumidores verdes a comprar productos ecolégicos.

v' Determinar si los atributos que tienen los productos ecoldgicos
impactan en la decision de compra del consumidor verde en la

bioferia de Miraflores.

v Identificar si las promociones que se aplican a los productos
ecologicos impactan en la decision de compra del consumidor

verde de la Bioferia de Miraflores.
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2.2. Variables y definicién operacional

v' Variable Independiente:

> Green Marketing:

Aquellos productos seguros para el medio ambiente. Estos productos
pueden tener diferentes modificaciones en el proceso productivo, en su
packaging o embalaje 0 mejoras practicas en la distribucion con el fin de que

el producto sea mas amigable con el ambiente.

v' Definicién operacional de los indicadores:

1. Politicas de precio:
El precio que imponga las empresas a su productos o servicios por adoptar
un comportamiento eco amigable podra ser mucho mayor a las de la
competencia, y los clientes al notar esta diferenciacion entre productos

estaran dispuestos a pagar mas.

2. Costes ecologicos:
Costos que forman parte del proceso productivo, referente a los materiales
ecologicos a usar y reduccion de consumos de materias primas, energia,

embalajes y envases.

3. Disefio del producto ecolégico:
Los disefios de los productos deben mantener diversos parametros en su
proceso final de produccion, como por ejemplo el ahorro de material para la
fabricacion del envase y otros materiales durante su ciclo de vida.

4. Atributos ecoldgicos del producto:
Se refiere a los beneficios que presenta el producto, el tipo de envase,
embalaje, empaque, material, la facilidad para ser reutilizado, entre otros, asi

como la cantidad de materiales usados en su fabricacion.
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Propaganday relaciones publicas:
Factor muy importante a la hora de comunicar el mensaje ecoldgico a los

consumidores y dar una mayor credibilidad a una marca.

Venta personal:
Permite una interaccion personal Unica, entre vendedor y consumidor, con
el fin de retroalimentar la informacién que tiene el cliente sobre los productos

que desea adquirir.

Distribucion ecoldgica:
Estas estrategias tienen como finalidad minimizar el consumo de recursos
naturales escasos en el proceso de produccion de algunos productos

ecologicos.

Marketing inverso:

Este sistema esa muy beneficioso para las empresas, ya que podran
reutilizar parte de los materiales o productos que ya han sido reciclados o
gue estan en la parte final de su ciclo de vida.

Variable dependiente:

Habitos de compra:

Acciones que realiza los consumidores en diferentes puntos de venta a la

hora de la decision de compra.

Definicién operacional de los indicadores:

Percepcion del precio:

Los productos organicos tienen mayor precio, y seran aceptados por los
consumidores si los clientes recepcionan el mensaje de que son productos
gue benefician a su salud a comparacién de otros y sobre todo si estos
cubren con sus necesidades estaran dispuestos a pagar varias veces el

mismo precio.
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2. Percepcién del beneficio:
Percepcion que tienen los consumidores luego de comprobar su calidad y

los beneficios que tienen, asi como la informacién sobre el producto.

3. Publicidad en el punto de venta:
Este tipo de publicidad permite captar la atencién de los consumidores y
reforzar la imagen de la marca, asi como generar ventas en el momento y
realizar promociones o0 activaciones, de tal manera que los clientes

comienzan a formar una relacién con la marca.

4. Actitud ecoldgica:
Es la preocupacion por el cambio climatico que tienen los consumidores,
esta determinara su estilo de vida y comportamiento de compra al adquirir

productos percibidos como de menor impacto ambiental.

5. Grado de conocimiento de productos ecoldgicos:
Nivel de informacion que tienen los consumidores sobre los alimentos
organicos y sus caracteristicas y que podrian influenciar al momento de la

decision de compra.
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CAPITULO lll: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1. Disefio metodolégico

Para responder al problema de la investigacion y contrastar con nuestros objetivos
propuestos , el tipo de investigacibn es basica, porque generard un mayor
conocimiento acerca del impacto que tienen las estrategias del Green Marketing en
los habitos de compra del consumidor verde de la Bioferia de Miraflores, en cuanto
al disefio de investigacion que utilice fue descriptivo (cuantitativo), ya que existe
bibliografia sobre el tema y evaluare la relacion entre una o mas variables, En la
presente investigacion se utilizé un disefio mixto(cuantitativo-cualitativo) debido a las

siguientes razones:

Se utilizo un disefio mixto, se empled el disefio cualitativo porque se busca a través
de un estudio a profundidad determinar cuales son las estrategias de Green
marketing que impactan en los habitos de compra del consumidor verde. Ademas,
se empled6 un enfoque cuantitativo porque se busca data que sirva para responder a
nuestro problema principal.

También se utilizé un disefio descriptivo, ya que tiene como finalidad ampliar y
precisar como impactan las estrategias de Green Marketing en los habitos de compra
del consumidor verde de la Bioferia de Miraflores. Este disefio permitié describir con

mayor precision y fidelidad posible la investigacion planteada.

Extension:

o Enfoque: Mixto.

0 Alcance: descriptivo (cuantitativo) y exploratoria (cualitativo).

o Tipo: Investigacion basica.

o Disefio: No Experimental.

o Unidad de analisis: Estrategias del Green Marketing y consumidor verde.

3.2. Disefio muestral
Para el disefio cuantitativo el tipo de muestreo es probabilistico de tipo muestreo
aleatorio simple, ya que todo individuo que integre la poblacion tendra la

probabilidad de ser elegido.
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Para el disefio cualitativo el tipo de muestreo es no probabilistico de tipo, por juicio

de expertos. Se aplico una entrevista al organizador de la Bioferia.

El método de la investigacibn es no experimental, ya que se analizdé si las
estrategias de Green marketing impactan en los habitos de compra de los
consumidores de la Bioferia de Miraflores, las interacciones entre las variables, los

grupos de estudios y sus relaciones en un solo momento.

a) Poblacion

Constituido por consumidores con actitud ecolégica asiduos a la Bioferia de
Miraflores que prefieran los diversos productos que esta ofrece, Los asistentes o
gue llegan a comprar a la Bioferia de Miraflores en su mayoria pertenecen a la clase
media alta y clase alta, el cual representa una cantidad elevada. En una menor
cantidad vienen de distritos de Surco, Barranco y San isidro. Asimismo, parte del
publico son extranjeros que residen en la ciudad de Lima o llegan por razones de

turismo.

Respecto a la poblacion de estudio se tomé como referencia informacién brindada
y contrastada por el organizador y el total de poblacién del distrito de Miraflores
(Reporte poblacional 2016, CPI) teniendo la siguiente tabla:

Tabla 6
Poblacion de estudio

Poblacion de Miraflores afio 2016 84,000
NSE A'Y B (25%) 21,000
Consumen Productos Ecolégicos (70%) 14700
Compran en Bioferias (19.5%) 2866.5
Compran en Bioferia de Miraflores (4%) 114.66
Poblacion de Estudio 102

Nota: Elaboracion propia. Fuente: (Chavez ,2019)
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» Criterios de inclusion de la poblacién de estudio.

e Sexo: Masculino y femenino.

e Edades comprendidas entre 18 y 60 afios.

¢ Que se preocupen por el cuidado de la salud.

e Asistentes frecuentes de la Bioferia de Miraflores.

e Consumidores que manifiestan su preocupacion por el medio ambiente en

Su comportamiento de compra.

» Criterios de exclusion de la poblacion de estudio.

e Consumidores que esté comprando o visitando la feria por primera vez.

b) Muestra

Los datos obtenidos fueron recopilados de la informacién brindada por el
organizador de la Bioferia, respecto al total poblacion frecuente a esta y se utilizé
un muestreo de tipo probabilistico, para poder obtener una mejor y mas amplia

informacion.

Se realizo un muestreo aleatorio simple.
Considerando los siguientes datos:

Nivel de confianza elegido (z) ...........ccuvveee. 95% (Equivale a Z=1.96)
Porcentaje de asistencia (p) ........cccvvvveevvevnnnnns 0.8
Porcentaje complementario (q) ..........cccvvvveenenn. 0.5
Tamario de la poblacion (N) ...........cceeeeeeee. 100
Error maximo permitido (€) .........occvveeeeeeriniiienenn, 5%

_ N.Z%p.q 100.1.96 20,8.0,5.

- n=

n E2(N-1)+Z3%p.q 0,05 2(100-1) + 1,96 20,8.0,50
n= 102 encuestas.
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3.3. Técnicas de recolecciéon de datos

Para la medicion de las dos variables de estudio se emplearon como instrumentos
dos cuestionarios. Asi mismo se evalué la validez de los cuestionarios
estructurados para la recoleccién de datos:

Tabla 7

Instrumentos de recoleccion de datos

Técnicas de recoleccion de Instrumentos de recoleccién de
datos datos

Encuestas Cuestionarios

Entrevista a profundidad Guia de entrevista semiestructurada

Nota: Elaboracion propia.

a. Técnica cuantitativa:

e Cuestionario paralos consumidores de la Bioferia de Miraflores
El primer instrumento de recoleccion de datos que se utlizo fue un
cuestionario estructurado cuantitativo y la técnica es la encuesta. Dicho
cuestionario contard con 17 preguntas, 8 preguntas de opcion mdltiple, 5
preguntas dicotomicas, 2 preguntas politomicas, 1 pregunta escala de Likert
y 1 pregunta abierta; Con el fin de recabar la suficiente informacion para
cumplir con los objetivos de este estudio. Este cuestionario fue aplicado a

los consumidores de la Bioferia de Miraflores.

El instrumento aplicado fue analizado en un proceso, mediante el cual fue
valorado por el criterio de jueces expertos en la materia, se solicité el apoyo
de docentes de la USMP, con experiencia en el campo de Green Marketing.

Los instrumentos y cuestionarios se anexan en el trabajo.

b. Técnica cualitativa:
e Guiadeindagacion semiestructurada
El segundo instrumento de recoleccion de datos que se utilizg, fue una guia
de entrevista semiestructurada de tipo cualitativo y la técnica fue la entrevista
a profundidad. Este cuestionario estuvo dirigido al organizador de la Bioferia

de Miraflores.
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El cuestionario contiene 20 preguntas, 11 preguntas abiertas,3 preguntas
de opcién mudltiple, 6 preguntas dicotomicas y 1 pregunta de escala de Likert
las cuales buscaron responder los indicadores de la investigacion.

La entrevista fue dirigida al Sr. Laureano Alejandro Casas T., organizador de

la Bioferia de Miraflores.
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3.4. Técnicas estadisticas para el procesamiento de la informacion

Los resultados se analizaron mediante la estadistica descriptiva, ya que esta

analiza y representa los datos por medio de tablas y graficos.

Se aplico un andlisis descriptivo, que permitié explicar y describir con mayor
precision posible las tendencias claves en los datos existentes y observar las
situaciones que conduzcan a nuevos hechos. En el momento que se trabajo
esta investigacion habia pocas investigaciones relacionadas acerca del Green
marketing y los habitos de compra del consumidor, por tal motivo se plante6
realizar una investigacion mixta, para explicar como las variables interactian.
Para procesar la informacion se tabularon los datos en Excel, seguidamente
se procesaron en graficos.

Para el caso de los cuestionarios se tomaron fotos que irdn anexas al trabajo
y videos.

Para la validez del instrumento se pidio el juicio de 3 profesores expertos en
marketing, quienes calificaron y dieron a conocer su opinidon respecto a la
redaccion, contenido del cuestionario y guia de preguntas, indicando si los
instrumentos son aplicables a las unidades de estudio.

3.5. Aspectos éticos

Este estudio esta disefiado y ejecutado de acuerdo al reglamento ético brindado

por la Universidad San Martin de Porres, con la finalidad de cumplir con todas las

normas establecidas, llevando a cabo una investigacién auténtica, clara y

transparente.

e Consentimiento informado: Esta investigacion se realizé con
consentimiento del organizador de la Bioferia de Miraflores, el cual tenia

conocimiento sobre las condiciones que involucra el estudio.

e Confidencialidad: Los datos y la informacion recabada en los encuestados

seran recogidos de manera personal como unico autor de la investigacion.
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Este estudio esta elaborado mediante la investigacién bibliografica de diversos
autores, marcos tedricos y antecedentes de acuerdo al tema elegido, haciendo uso
del correcto parafraseo en esta tesis y respetando la autoria de cada una de las

fuentes de informacién, usando adecuadamente las normas apa 7° edicion.
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CAPITULO IV: RESULTADOS

4.1. Resultados de la investigacion

La tesis que se presenta a continuacion lleva como titulo: El impacto de las
estrategias del Green marketing en los habitos de compra del consumidor verde en
la Bioferia de Miraflores.

En este capitulo se presenta los resultados de la investigacion, que se realizaron
de manera cualitativa a través de una entrevista al organizador de la Bioferia y de
manera cuantitativa a través de encuestas aplicadas a los consumidores de la
Bioferia de Miraflores que hayan comprado en esta, a fin de determinar respuestas
a los objetivos planteados y que permitan evaluar las variables que se desarrollaron

en la aplicacion del instrumento evaluador.

4.1.1. Descripciéon de la muestra
En la muestra de esta investigacion se contemplan a consumidores de la Bioferia
de Miraflores que hayan realizado compras en esta, encuestando a 102

consumidores.

La poblacion esta constituida por consumidores con actitud ecologica que prefieren
los productos de la Bioferia de Miraflores, de diversos distritos de Lima
Metropolitana y Callao, los criterios de inclusion considerados para la delimitacion
poblacional son las siguientes:

e Sexo: Masculino y femenino.

e Edades comprendidas entre 18 y 60 afos.

e Que se preocupen por el cuidado de la salud.

e Asistentes frecuentes de la Bioferia de Miraflores.

e Consumidores que manifiestan su preocupacion por el medio ambiente

en su comportamiento de compre.

A continuacion, detallaremos mediante graficos las caracteristicas de nuestra

muestra:
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SEXO

16.67%

® HOMBRE
M MUJER

83.33%

Base: 102 entrevistados.

Figura 6
Sexo de consumidores encuestados

Nota: Elaboracién propia.

Se observa en el grafico que del 100% de los consumidores, un 83,33 %
representa a 85 mujeres y 16,67 % representa a 17 hombres. En resumen, los
consumidores encuestados, estan en su mayoria conformada por mujeres, lo

cual repercutira en los resultados de las encuestas realizadas.
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EDAD

18.63%

42.16%

® 54-67 ANOS
® 36-53 ANOS
® 18-35 ANOS

39.22%

Base: 102 entrevistados.

Figura 7
Edad de consumidores encuestados

Nota: Elaboracién propia.

Tabla 8

Encuestados de acuerdo a los grupos generacionales de Kotler y Keller

Grupos Edades del grupo
generacionales estudiado N° de personas %
Baby boomers 52-70 21 20.58%
Generacion X 38-51 36 35.29%
Generacion Y 32-37 34 33.33%
Generacion Z 0-21 11 10.78%
Total 102 100%

Nota. Elaboracion propia.

Del total de consumidores encuestados, el 42,16% pertenecen al rango de edad de
18 a 35 afos, el 39,22% de ellos son de 36 a 53 afos, el 18,63% de ellos son de
54 a 67 afos; De los cuales el 67.60% de encuestados se considera un consumidor

ecoldgico. Si analizamos segun la clasificacion de grupos generacionales de Kotler
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y keller (2012), encontramos que 11 pertenecen a la generacion Z, 34 a la
generacion Y, 36 a la generacion Xy 21 son baby boomers; La generacion x y baby
boomers son los mas preocupados por el cuidado del medio ambiente y buscan
gue la produccion y elaboracion de los productos sea respetuosas con este. Siendo
la generacion Y, la generacibn mas consciente con el medio ambiente su

sostenibilidad.
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4.1.2. Verificacion de los objetivos o contrastacién de las hipoétesis

4.1.2.1. Objetivo especifico 1: Determinar cuéles son las motivaciones que
impulsan a los consumidores verdes a comprar productos ecolégicos en la
Bioferia de Miraflores.

De acuerdo al trabajo realizado en la Bioferia de Miraflores, aplicando el
instrumento de encuestas estructuradas hechas a la muestra poblacional de
consumidoras y entrevista al organizador de la Bioferia, se obtuvo informacion
directa sobre las motivaciones que impulsan a los consumidores verdes a comprar

productos ecologicos.

COMSUMIDORES.

e Pregunta 2. ¢(Cudl es el motivo por el cual consume los productos
ecoldgicos de la Bioferia de Miraflores?

6.86% 2.94% B SON SALUDABLES

B SON NUTRITIVOS
48.05%

B QUE LA BIOFERIA ESTA
DE MODA

B AMIGABLES CON EL
MEDIO AMBIENTE

B OTROS

Base: 102 entrevistados.

Figura 8
Motivo por el cual Consumen productos ecolégicos de la Bioferia de Miraflores

Nota: Elaboracion propia.
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En la figura 8 observamos que del 100% de los consumidores, el 48,04% de los
encuestados afirma que compra productos ecolégicos porque son saludables, el
31,37% porque son nutritivos, el 10,78% porque la Bioferia esta de moda, el 6,86%
porque son amigables con el medio ambiente y en 2,94% por otros motivos

(Promueven la biodiversidad, tienen mejor sabor, son mas nutritivos).

e Pregunta 7. ¢(Qué percepcion tiene usted de los productos que
encuentra en la Bioferia de Miraflores?

® MAXIMOS NIVELES DE
CALIDAD

7.84%

B RESPETUOSOS CON LA
NATURALEZA

25.49%
16.63%

B NO CONTIENE PESTICIDAS

|
25.49% 22.55% SON SALUDABLES

B NO ESTAN
GENETICAMENTE
Base: 102 entrevistados. MODIFICADOS

Figura 9
Percepcion sobre productos de la Bioferia de Miraflores.

Fuente: Elaboracion propia.

En la figura 9 observamos que el 25,49% de los encuestados afirma que la
percepcion que tienen sobre los productos ecoldgicos de la Bioferia es que no
contienen pesticidas, otro 25,49% indica que los productos tienen maximos niveles
de calidad, 22,55% que son respetuosos con la naturaleza, 16,63% que son

saludables y el 7,84% que no estan genéticamente modificados.
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e Pregunta 8. ¢ Aparte del producto, que otros factores influyen en su
decision de compra de productos en la Bioferia de Miraflores?

2.94% 9.80% B PACKAGING

24.51%
B TRATO AMABLE DE LOS

VENDEDORES
B PROMOCIONES

47.06% ™ EXPERIENCIA DE OTROS
CONSUMIDORES

B OTROS

15.69%

Base: 102 entrevistados.

Figura 10
Factores que influyen en la decision de compra en la Bioferia de Miraflores.

Nota: Elaboracion propia.

En la figura 10 se observa que el 47,06% de los encuestados afirma que el factor
gue influye en su decisidén de compra es el trato amable de los vendedores, mientras
que el 24,51% por las experiencias de otros consumidores, el 15,69% por las
promociones, el 9,80% por las promociones, y el 2,94% por otros (Degustaciones

e informacion brindada sobre los beneficios acerca de los productos).
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e Pregunta 3. (Cuédl cree usted que debe ser la actitud de un consumidor
ecologico?

B COMER SALUDABLE

3.80% B INCENTIVAR Y RECOMENDAR
LA COMPRA DE PRODUCTOS
ECOLOGICOS

B RESPETAR Y PRESERVAR EL
MEDIO AMBIENTE

B COMPRAR E CONSUMIR
PRODUCTOS ORGANICOS O
23.50% RESPETUOSOS CON EL MEDIO

AMBIENTE

B CONSCIENTE DE LOS EFECTOS
DEL CAMBIO CLIMATICO

Base: 102 entrevistados.

Figura 11
Actitud del consumidor ecolégico

Nota: Elaboracion propia.

En la figura 11, observamos que el 29.40% de los consumidores tienen una actitud
de cuidado de la salud, el 28.40% son respetuosos del medio ambiente y consumen
productos orgéanicos, el 23.50% tiene una actitud de respeto hacia el medio
ambiente y el 8.80% son conscientes del cambio climatico. Sin duda el alto grado
de conocimientos y las varias herramientas de informacion les permite adquirir
diferentes actitudes ecologicas que los impulsa a consumir productos verdes;
Contrastado con la descripcion de grupos de consumidores que da Calomarde
(2000), segun la segmentacién de consumidores, se puede deducir que la mayoria
de consumidores encuestados muestran que pertenecen al segmento de
Ecoactivos (se muestran favorables al pago de un sobreprecio ecoldgico) y Eco

conscientes( dispuestos a recibir informacion ecoldgica).
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Pregunta 1. ¢ Se considera usted un consumidor ecolégico?

32.40%

m S|
BENO

67.60%

Base: 102 entrevistados.

Figura 12
Consumidor Ecoldgico

Nota: Elaboracion propia.

El 67.60% de los consumidores encuestados se considera un consumidor ecologico

y el 32.40% no. Esto indica el alto grado de conocimiento que tiene sobre productos

verdes.
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Tabla 9

Frecuencia de compra por grupo de segmentacion generacional de Kotler

genggjcﬁ)gr?ales Edg?lf;odel N* de Frecuencia Frecuencia
estudiado  PErsONas de compra % de compra %
X Ssemana mensual

Baby Boomers 52-70 21 13 26% 8 15.38%
Generaciéon X 38-51 36 11 22% 25 48.07%
Generaciéon Y 32-37 34 18 36% 15 28.84%
Generacion Z 0-21 11 7 14% 4 7.69%

Total 102 50 100% 52 100%

Nota. Elaboracion propia.

Analizando la frecuencia de compra de los encuestados y el grupo de segmentacion
podriamos considerar que el 67.60% de los encuestados que se consideran
consumidor ecolégico, no lo son y que tienen otras motivaciones de compra, y no

tendria como preocupacion el cuidado y preservacion del medio ambiente.
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Pregunta 4. ; CONSIDERA USTED QUE VENDEDORES DE LA BIOFERIA DE
MIRAFLORES ESTAN PREPARADO PARA ABSOLVER CUALQUIER DUDA
QUE TENGA SOBRE SUS PRODUCTOS?

14.70%

m Sl
ENO

85.30%

Base: 102 entrevistados.

Figura 13
Vendedores de la bioferia de Miraflores

Nota: Elaboracion propia.

El 85.30% de los consumidores comenta que los vendedores estan preparados
para absolver cualquier duda sobre sus productos y para 14.70% no estan

capacitados.

ENTREVISTA AL ORGANIZADOR:

e Pregunta 1. ¢(Cudles cree que son las motivaciones que tiene el
consumidor verde para adquirir los productos en la Bioferia de
Miraflores?

“Para los consumidores de la feria el calificativo ecoldgico es un atributo
valorado en el proceso de decision de compra. En algunos casos esta
valoracion se manifestard en pagar un mayor precio por productos percibidos
como ecolbgicos; Todos nuestros productos tienen un precio menor de los

gue se encuentran en los supermercados; En otros casos otra motivacion
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gue se presentan en los compradores de la feria son el rechazo a aquellos
productos mas contaminantes; y en otros casos pueden ser por calidad, por

econdmicas, precio, promocion de ventas o calidad finalmente”.

e Pregunta 2. ¢Cudl es el tipo de actitud que encuentra en los
consumidores verdes en la Bioferia de Miraflores?
“El tipo de actitud que se encuentra en los consumidores verdes de la
Bioferia de Miraflores es en general evitar productos contaminantes que

afecten tanto su bienestar como el del medio ambiente”.

Segun los resultados correspondientes al objetivo especifico 1, que trata de
determinar cuales son las motivaciones que impulsan a los consumidores verdes a
comprar productos ecoldgicos en la Bioferia de Miraflores. Se obtuvo por parte de
los encuestados que las motivaciones de compra que impulsan al consumidor verde
de la Bioferia de Miraflores, son el trato amable de los vendedores, productos
saludables y de maxima calidad, asi como la actitud ecologica y estilo de vida que
tiene el consumidor. Por parte del organizador de la Bioferia obtuvimos que para el
consumidor una de las motivaciones que tiene este, es el de evitar comprar
productos contaminantes que afecten su salud y en otros casos pueden ser por
calidad, por precio, promocion de ventas o calidad finalmente. Asi mismo el grado
de conocimiento que tienen los consumidores es parte de las principales
motivaciones, asi como la interaccibn con los vendedores quienes estan

capacitados para brindar informacion relevante de sus productos.
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4.1.2.2. Objetivo especifico 2: Determinar si los atributos que tienen los productos
ecolégicos impactan en la decision de compra del consumidor verde.

De acuerdo a las encuestas realizadas a la muestra poblacional y la entrevista al

organizador de la Bioferia de Miraflores, se obtuvo informacién directa acerca de

los atributos que tienen los productos ecoldgicos que impactan en la decision de

compra del consumidor verde.

COMSUMIDORES.

e Pregunta 7. ¢(Qué percepcion tiene usted de los productos que
encuentra en la Bioferia de Miraflores?

B MAXIMOS NIVELES DE
CALIDAD

7.84%

25.49% B RESPETUOSOS CON LA
16.63% ’ NATURALEZA

B NO CONTIENE PESTICIDAS

B SON SALUDABLES

25.49% 22.55%

B NO ESTAN
GENETICAMENTE

. MODIFICADOS
Base: 102 entrevistados.

Figura 14
Percepcion de los consumidores sobre los productos de la Bioferia

Nota: Elaboracion propia.

En la figura 14 se observa que el 25,49% de los encuestados percibe que los
productos ecoldgicos de la Bioferia no contienen pesticidas, el 22,55% menciona
gue son respetuosos con la naturaleza, el 18,63% menciona que son saludables y
el 7,84% que no estan genéticamente modificados.
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e Pregunta 9. ¢(Cuéles son los atributos que usted encuentra en los
productos que se venden en la Bioferia de Miraflores?

2.94% 5.86%

B PACKAGING

B ETIQUETADO DEL
PRODUCTO

B PRESENTACION DEL
0,
48.04% PRODUCTO

B OTROS

Base: 102 entrevistados.
Figura 15
Atributos que se encuentran en los productos de la Bioferia de Miraflores.

Nota: Elaboracion propia.

En la figura 15 se observa que el 48,04% de los consumidores encuestados afirma
gue los atributos que encuentra los consumidores en los productos ecologicos de
la Bioferia es el etiquetado del producto, el 43,14% presentacion del producto, el
5,88% el packaging y el 2,94% otros. (productos con alto valor nutricional,

beneficios medicinales del producto).
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e Pregunta 15. ;Segun su percepcién, para que usted considere que un
producto es ecoldgico, tiene que contar con certificacién orgéanica?

[N
ENO
62.75%

Base: 102 entrevistados.

Figura 16
Tiene que contar con certificacion organica.

Nota: Elaboracion propia.

En la figura 16 se observa que el 62,75% de los consumidores encuestados afirma
gue para considerar que el producto es ecologico, tiene que contar con certificacion
ecologica, y el 37,25% opina que no es necesaria esta, para percibir que el producto

es ecoldgico.

ENTREVISTA AL ORGANIZADOR:

e Pregunta 16. ¢{Qué tipo de procesos contempla la presentacion o disefios
de sus productos?
“Cada empresa se encarga de la presentacion de sus productos, nosotros como
organizadores, cada cierto tiempo vamos hasta el lugar donde se siembran los
productos o se procesan y evaluamos que se estén dando a estos todos los
mecanismos de calidad que nosotros exigimos para ser parte de esta feria. Como

certificaciones o disminucién de recursos en la fabricaciéon”.
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Segun los resultados correspondientes al objetivo especifico 2, que trata de
determinar si los atributos que tienen los productos ecolégicos impactan en la
decision de compra del consumidor verde. Tenemos como respuesta que los
atributos que tengan los productos son muy importantes para los consumidores
de la Bioferia, especialmente si son para su bienestar propio; Como respuesta
del organizador tenemos que para los consumidores un atributo importante es la
calidad, por eso cada cierto tiempo Grupo ecoldgica se encarga de ir hasta el
lugar donde se siembran los productos o se procesan y evallan que se estén

dando a estos todos los mecanismos de calidad.
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4.1.2.3. Objetivo especifico 3: Determinar de qué manera las promociones

impactan en el consumidor verde de la Bioferia de Miraflores

De acuerdo a las encuestas realizadas a la muestra poblacional y la entrevista al
organizador de la Bioferia de Miraflores, se obtuvo informacién directa acerca de la
manera en que las promociones impactan en el consumidor verde de la Bioferia de
Miraflores. Respondiendo las siguientes preguntas:

COMSUMIDORES.

e Pregunta 10. ¢;Considera que las estrategias de publicidad en los
puntos de venta utilizadas por las empresas productoras o
comercializadores de la Bioferia de Miraflores son adecuadas para
llegar a sus clientes?

47.06%

m Sl

52.949
& ENO

Base: 102 entrevistados.

Figura 17

Estrategias de publicidad en los puntos de venta utilizadas por las empresas
productoras o comercializadores de la Bioferia de Miraflores son adecuadas
para llegar a sus clientes.

Nota: Elaboracion propia.

En la figura 17 se observa que el 47,06% de los encuestados afirma que las
estrategias de publicidad utilizadas por la organizacion de la Bioferia o
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comercializadores de esta son adecuadas para atraelos. Y el 52,94% opina que no

son adecuadas para atraer a los clientes.

Tabla 10

Como crees que debe publicitarse la Bioferia de Miraflores

Segmentacién

generacional Medios de 0% Folletos % Merchandising 0 Redes %
de Kotler comunicacion sociales
Baby boomers 5 23.80% 9 45% 3 10.34% 4 11.76%
(21 encuestados)
Generacién x 7 33.33% 5 25% 13 44.82% 11 32.35%
(36 encuestados)
Generacion y 7 33.33% 5 25% 9 31.03% 13 38.23%
(34 encuestados)
Generacién z 2 9.52% 1 5% 4 13.79% 6 17.64%
(11 encuestados)
Total 21 100% 20 100% 29 100% 34 100%

Nota. Elaboracién propia.

En la tabla 10, se observa que la generacion X y la generacion Y creen que la

Bioferia de Miraflores deben usar estrategias de marketing fijadas en las redes

sociales, sin embargo, existe una cantidad elevada entre ambas generaciones que

creen que deben usar medios tradicionales, como publireportajes y anuncios en

periddicos o0 pautas publicitarias en radio; En menor cantidad otros grupos

generacionales creen que debe ser mediante la entrega de Merchandising(

Articulos promocionales como bolsas recicladas, Block de notas y boligrafos de

carton reciclados, vasos de bambu) y folletos.
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Tabla 11

Qué tipo de publicidad debe usar la bioferia de Miraflores

Segmentacion
generacional Expositores % Displays % Carteles o Roétulos %  Afiches %

de Kotler

Baby boomers 1 3.44% 6 33.33% 7 33.33% 4 28.57% 3 15%
(21

encuestados)

Generacion X 14 48.27% 5 27.77% 6 28.57% 2 14.28% 9 45%
(36

encuestados)

Generacion Y 12 41.37% 5 27.77% 7 33.33% 4 28.57% 6 30%
(34

encuestados)

Generacion Z 2 6.89% 2 11.11% 1 4.76% 4 28.57% 2 10%
(11

encuestados)

Total 29 100% 18 100% 21 100% 14 100% 20 100%

Nota. Elaboracién propia.

Sibien en latabla 11, se observa que una de las mejores maneras de dar a conocer
la oferta de sus productos seria mediante el uso de estrategias en redes sociales,
es importante resaltar que una cantidad considerable de 29 encuestados, piensa
gue deben publicitarse mediante expositores en el mismo lugar, lo que nos indica
gue los consumidores buscan la interaccion con los vendedores y expertos en
productos ecologicos o cuidado de la salud con la finalidad de alcanzar un alto
grado de conocimiento, estos pertenecen en su mayoria a la generacion Y o
también llamada generacion Millennials. La totalidad de encuestados también hace
énfasis en la recoleccion de informacion, como indica el grafico N° 7, donde el
47.06% de los encuestados hacen énfasis en el trato amable de los consumidores.
En un grupo menor los encuestados mencionan que deben publicitarse mediante

rétulos (letreros publicitarios) o displays (Banners publicitarios).
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e Preguntall. ¢;Le ofrecen promociones cada vez que compraen la
Bioferia de Miraflores?

19.61%

m S|
ENO
B EN OCASIONES

55.88%

Base: 102 entrevistados.
Figura 18
Ofrecen promociones en la Bioferia de Miraflores cada vez que compra.

Nota: Elaboracién propia.

En la figura 18 se observa que el 55,88% de los encuestados afirma que cada vez
gue compran en la Bioferia, se les ofrece promociones, el 24,51% opina que no se
les ofrece promociones, el 19,61% sostiene que en ocasiones obtiene promociones

por las compras.
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e Pregunta 13. ;Cémo crees que debe publicitarse la Bioferia de
Miraflores?

21.57% W PUBLICIDAD EN REDES

32.35%
B MERCHANDISING

16.679 B MEDIOS DE )
COMUNICACION

B FOLLETOS

29.41%

Base: 102 entrevistados.
Figura 19
Como debe publicitarse la Bioferia de Miraflores.

Nota: Elaboracién propia.

En la figura 19 se observa que el 32,35% de los encuestados afirma que debe
promocionarse mediante publicidad en redes sociales, de los cuales 14 personas
pertenecen a la generacion Z,1 a la generacion X, 12 a la generacion Y , 4 a la
generacion baby boomers; El 29,41% afirma que debe promocionarse mediante
Merchandising, de los cuales 11 personas pertenecen a la generacion Z, 9 a la
generacion Y, 8 a la generacién baby boomers; El 21,57% opina que debe usar
folletos, d ellos cuales 6 pertenecen a la generacion Z, 12 a la generacion Zy 5 a
la generacién baby boomers vy finalmente el 16,67% destaca los medios de
comunicacién como forma para promocionar la bioferia, d ellos cuales 6 personas
pertenecen a la generacion Z, 12 a la generacion Y y 5 a la generacion baby

boomers.
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e Pregunta 14. ;Qué tipo de publicidad en los puntos de venta observa
en la Bioferia de Miraflores?

1.96%

19.60%

28.43%
B EXPOSITORES

B DISPLAYS
W CARTELES
m ROTULOS
W AFICHES
17.64% B OTROS

13.72%

Base: 102 entrevistados.

Figura 20
Tipo de publicidad en los puntos de venta de la Bioferia de Miraflores.

Nota: Elaboracion propia.

En la figura 20 se observa que el 53,92% observa que se usan carteles en los
puntos de venta, el 24,51% afiches, el 8,82% rotulos, el 6,86% expositores, el
3,92% displays.

ENTREVISTA AL ORGANIZADOR

e Pregunta 12. ¢De qué forma promocionan ustedes la imagen de su

marca en la Bioferia de Miraflores?

“Las formas en las que promocionamos, es a través de las redes sociales,
tenemos el fan page de la Bioferia, donde se ponen algunos de los productos
gue tenemos, sus beneficios, horarios de atencion, ademas de algunas tips
0 recomendaciones sobre algunos de los productos naturales que

tengamos”.
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Segun los resultados correspondientes al objetivo especifico 3, que trata de
determinar de qué manera las promociones impactan en el consumidor verde de
la Bioferia de Miraflores, podemos concluir que la publicidad que realiza la
Bioferia de Miraflores no capta adecuadamente la atencion del consumidor; En
general los consumidores de esta compran los productos por recomendacion o
por su grado de conocimiento, con el fin de cuidar su salud y tener bienestar;
Segun el organizador, la forma de promocionarse que usan es el fan page de la
Bioferia donde se ponen algunos de los productos que tienen, sus beneficios y
horarios de atencion.
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4.1.2.4. Objetivo general: Identificar el impacto que tienen las estrategias de
Green Marketing en los habitos de compra de los consumidores verdes

de la Bioferia de Miraflores.
De acuerdo a las encuestas realizadas a la muestra poblacional y la entrevista al
organizador de la Bioferia de Miraflores, se obtuvo informacién directa acerca de la
influencia que tienen las estrategias de Green Marketing en los habitos de compra
de los consumidores verdes de la Bioferia de Miraflores. Respondiendo las

siguientes preguntas:

COMSUMIDORES.

e Pregunta 6. ¢Tiene usted conocimiento de todos los productos
ecolégicos que ofrece la Bioferia de Miraflores?

m S|

ENO
63.73%

Base: 102 entrevistados.
Figura 21
Grado de Conocimiento de todos los productos ecolégicos que ofrece la Bioferia
de Miraflores.
Nota: Elaboracién propia.

En la figura 21, se observa que el 63,73% tiene conocimientos de todos los
productos que se ofrecen en la Bioferia de Miraflores, y 36,27% de los encuestados

no tiene conocimiento de estos.

72



e Pregunta 10. ¢Considera que las estrategias de publicidad en los
puntos de venta utilizadas por las empresas productoras o
comercializadores de la Bioferia de Miraflores son adecuadas para
llegar a sus clientes?

47.06%

m S|

2.949
°2.94% ENO

Base: 102 entrevistados.

Figura 22

Estrategias de publicidad en los puntos de venta utilizadas por las empresas
productoras o comercializadores de la Bioferia de Miraflores son adecuadas para
llegar a sus clientes.

Nota: Elaboracién propia.

En la figura 22 se observa que el 47,06% de los encuestados afirma que las
estrategias de publicidad utilizadas por la organizacion de la Bioferia o
comercializadores de esta son adecuadas para atraelos. Y el 52,94% opina que no

son adecuadas para atraer a los clientes.
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e Pregunta5. ¢Los vendedores de la Bioferia de Miraflores le
proporcionan toda la informaciéon necesaria acerca de los productos?

m S|
ENO

Base: 102 entrevistados.

Figura 23
Grado de conocimiento de los vendedores de la Bioferia de Miraflores

Nota: Elaboracion propia.

En la figura 23 se observa que el 79.40% de los consumidores cree que los
vendedores de la Bioferia estan capacitados parar proporcionar toda informacion

acerca de sus productos y el 20.60% no lo esta.
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e Pregunta 12. ;Como percibe los precios de los productos que se
exhiben en la Bioferia de Miraflores?

0.98% 12.75%

27.45%

B MUY BARATOS
B BARATOS

B CAROS

m MUY CAROS

58.82%

Base: 102 entrevistados.
Figura 24
Percepcion los precios de los productos de la Bioferia de Miraflores.
Nota: Elaboracién propia.

En la figura 24 se observa que el 58,82% de los encuestados afirma que los
productos son baratos, el 27,45% que son caros, el 12,75% que son muy baratos y
el 0,98% que son muy caros. En relacion al precio de los productos 71.57% de
encuestados digan que los productos son baratos o muy baratos se debe al poder
adquisitivo de los consumidores ya que los asistentes o eco feriantes y extranjeros
gue llegan a comprar a la Bioferia de Miraflores en su mayoria pertenecen a la clase
media alta y clase alta, y el grupo de consumidores que realiza una solo compra,
los podrian percibir como baratos. Otra razon seria porque los precios de productos
ecologicos en Bio tiendas o Eco tiendas oscilan entre 12 soles a 150 soles, siendo
los productos mas caros los aceites organicos o0 maca negra y los mas baratos el
jarabe de yacon, la quinua y aguaymanto organicos; la razén del precio se debe a
gue son los propias tiendas quienes se encargan de la distribucién, siendo esta
tercerizada razon por la que ese costo se ve reflejado en el precio de los productos
en comparacion a los productos de la Bioferia donde los mismos vendedores son
los distribuidores.
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Tabla 12

Percepcion del precio de encuestados de acuerdo al grupo generacional de Kotler

Grupos Muy
generacionales barato
de Kotler % Baratos % caros %
Baby
boomers 4 30.76% 10 16.67% 5 17.86%
(52-70 afnos)
Generacion X
(38-51 arios) 2 15.38% 18 30% 6 21.43%
Generacion Y
(32-37 afios) 5 38.46% 19 31.67% 7 25%
Generacion Z
(0-21 afios) 3 23.08% 13 21.67% 10 35.71%
Total 13 100% 60 100% 28 100%

Nota: Elaboracién propia.

En la tabla 10 se puede observar que, del total de encuestados, 24 de cada 31

personas que pertenecen a la generacion Y estan dispuestos a pagar un precio

mayor por productos ecologicos y sostenibles, seguidos por el 30% de la

Generacion X que consideran que son productos baratos al igual que el 21.67% de

la Generacién Z, sin embargo, para este ultimo grupo habria que analizar los tipos

de productos que compran.

En la siguiente tabla vemos que productos se consideran caros en la bioferia:
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Pregunta 16. ¢ Cudl de los siguientes productos ofrecidos en la Bioferia

de Miraflores considera usted es uno de los mas caros?

Tabla 13
Productos de la bioferia que se consideran caros

Frecuencia  Porcentaje

HIERVAS 5 4,9
LACTEOS 36 35,3
HORTALIZAS Y

FRUTOS SECOS 21 20,6
CEREALES Y

GRANOS 32 3L.4
VERDURAS 7 6,9
OTROS (Aceite de 1 1.0

oliva, miel de abeja)
Total 102 100,0
Nota: Elaboracion propia.

En la tabla 13, se puede observar que los lacteos y granos son percibidos como

productos caros, y las verduras y hierbas como baratos.

ENTREVISTA AL GERENTE GENERAL.

Pregunta 11. ;Mencione las estrategias de Green marketing que aplica
a los productos que se exhiben en la Bioferia de Miraflores?

“Si aplicamos ese tipo de estrategias, Promovemos el consumo responsable
frente al consumismo convencional. De tal forma que el cliente pueda elegir
un producto o en funcion a su impacto social y ambiental. Por ejemplo, en el
caso de los productos, cada empresa los disefia reduciendo los residuos que
pueda dejar este y haciéndolo reutilizable o poder reciclarlos, también
tenemos estrategias de publicidad en los puntos de venta de cada stand. Y

respecto a los precios, algunas promociones que se hacen algunas veces”.

Pregunta 19. ¢Cual es el beneficio que perciben los consumidores de
los productos que se venden en la Bioferia de Miraflores?
‘Los beneficios que perciben nuestros consumidores son de estar bien

consigo mismos, a través de buenos habitos alimenticios, y estos se los da
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los diversos productos que hay en la Bioferia desde aceites naturales, hasta

la miel de abeja, todos estos productos generan bienestar para ellos”.

e Pregunta 20. ¢Cuédl es la percepcion que tiene el consumidor verde
respecto a los precios de los diversos productos de la Bioferia de
Miraflores?

“Que son baratos y de buena procedencia. Y que cuenta con todo lo que un

consumidor exige o deberia exigir actualmente a las demas empresas”.

Segun resultados correspondientes al objetivo general, que trata de identificar el
impacto que tienen las estrategias de Green Marketing en los habitos de compra
de los consumidores verdes de la Bioferia de Miraflores, se tuvo como resultado
gue si se aplican estrategias de Green Marketing para impactar en el proceso de
compra del consumidor; Se ha identificado estrategias de producto en cuanto al
disefio, fijaciobn de precio y atributos ecolégicos, en cuanto a la variable de
promocion hay un mal manejo de las estrategias de promocion y comunicacion.

En cuanto a la informacion que da el organizador en la entrevista confirma que, si
aplican las estrategias mencionadas, en el caso de los productos, cada empresa
los disefia reduciendo los residuos que pueda dejar este y haciéndolo reutilizable
para poder reciclarlos, aplicando de esta forma estrategias de distribucion
ecologica. Asi mismo los mismos vendedores utilizan diversas formas de publicitar
sus productos, retroalimentan al consumidor y absuelven cualquier duda que
tengan, logrando que se genere una interaccion y confianza, dicha comunicacién
permite captar la atencion del consumidor, generar ventas por impulso, y reforzar

la imagen de la marca.
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CAPITULO V: DISCUSION

5.1. Discusion de resultados

En el presente acapite se presenta la discusion de resultados del andlisis realizado
durante los afios 2016-2017, para estudiar el impacto de las estrategias del Green
marketing en los habitos de compra del consumidor verde de la Bioferia de

Miraflores.

“El Green marketing intenta que las empresas obtengan beneficio, el consumidor
consiga la satisfaccion de sus necesidades y deseos y se genere en ese proceso
el menor impacto negativo en el entorno natural. En definitiva, pretende que los
consumidores veamos satisfechas nuestras necesidades sin consumir tanto o, al
menos, sustituyendo la compra de productos bastante contaminantes por otros mas
respetuosos con el medio ambiente.” (Chamorro,2008). Con esta perspectiva se
inicia la discusion de los resultados obtenidos en funcion a los objetivos formulados
en esta investigacion, haciendo mencién a la definicién de consumidor verde “Es
aquel que tiene una actitud ecoldgica y se preocupa por la preservacion del medio
ambiente. De esta forma sus preocupaciones ambientales influyen en sus

comportamientos de compra.” (Calomarde, 2000)

Como limitaciones se puede decir que es un tema con escazas fuentes de
informacion sobre la aplicacion de estrategias de Green marketing en el pais, por
otro lado, esta investigacion tuvo como proposito identificar las estrategias de
Green marketing que impactan en los habitos de compra del consumidor en la
Bioferia de Miraflores. Se realizaron encuestas y una entrevista al organizador para

hallar los siguientes resultados que en breve se mencionaran.
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5.1.1. Subtitulo derivado del objetivo especifico 1

Segun el objetivo especifico 1: “Determinar cuales son los motivos que impulsan a

los consumidores verdes a comprar productos ecolégicos”.

Segun (Calomarde, 2000). “El consumidor verde, es aquel que tiene una actitud
ecoldgicay se preocupa por la preservacion del medio ambiente. De esta forma sus

preocupaciones ambientales influyen en sus comportamientos de compra.”

En esta investigacion el 67.60% de los 102 encuestados manifiestan ser
consumidores ecoldgicos; En la figura 9 se encuentra que el 29,5% sefiala que la
actitud de un consumidor verde deber ser el de comer saludable y un 28,4% que
debe consumir productos organicos, de tal forma se valida lo que dice Calomarde
(2000), teniendo en cuanta que la actitud ecologica influye en el comportamiento
del consumidor y hace que este busque productos saludables que sean percibidos
como de menor impacto ambiental; En la figura 11 también se observa que el
22,55% de encuestados tiene la percepcion de que los productos de la Bioferia de
Miraflores son respetuosos con la naturaleza, 7,84% que no estan genéticamente
modificados y un 25,49% que no contenga pesticidas lo que indica que para el
consumidor son sostenibles con el medio ambiente. Sin embargo, en esta
investigacion se manifiesta que el motivo que tiene mayor importancia por parte de
los encuestados para consumir los productos de la bioferia es que sean saludables
y nutritivos. En el grafico N° 8 se aprecia que el 48,04% afirma que compra
productos ecoldgicos porque son saludables, el 31,37% porque son nutritivos, el
10,78% porque la Bioferia estd de moda, el 6,86% porque son amigables con el

medio ambiente.

Segun el organizador de la Bioferia de Miraflores la actitud que encuentra en los

consumidores es el de evitar productos altamente contaminantes.

Mediante los resultados obtenidos se demuestra que los consumidores
encuestados compran los productos de la Bioferia de Miraflores de manera
consciente, sabiendo que los productos que se ofrecen usan el menor material

posible para su fabricacion, de esa forma contribuyen a la preservacion del medio
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ambiente y satisfacen sus necesidades, las cuales son generar bienestar a sus
vidas comprando productos saludables. Esta afirmacion es consecuente con los
resultados obtenidos en la figura 21 que indica que el 63,73% de los 102
encuestados tienen conocimiento de todos los productos respecto a los precios,

atributos o promociones que ofrece la Bioferia de Miraflores.

Segun la tesis de Prado, J. (2012): sefiala que “las personas del rubro de alimentos
organicos dieron como principales motivos la salud y el sabor. Existen dos
percepciones basicas en este rubro. Primero que los alimentos organicos son
mejores para la salud al no haber estado sometidos a sustancias toxicas(pesticidas)
durante su cultivo. Segundo, que los alimentos organicos tienen mejor sabor, esta
cualidad es descrita como que los alimentos organicos poseen el verdadero sabor
de los alimentos”. (p.103)

Segun Casas Castro (2016): en su investigacién concluye que “los consumidores
gue asisten a las eco ferias tienen como motivo de compra el conservar la salud y
el de prevenir enfermedades, y son estas las que definen su comportamiento y

preferencias de compra”. (p.175)

Para el consumidor de la Bioferia de Miraflores el calificativo ecolégico es un
atributo valorado en el proceso de decision de compra. Una de las motivaciones de
los consumidores es el rechazo de aquellos productos mas contaminantes; y en
otros casos pueden ser por su calidad y precio, lo que manifiesta su preocupacion
por el bienestar de su salud; En la figura 8, el 48,05% consume estos productos por
ser saludables, por tal razon es que en la figura 16 el 37,25% de encuestados
considera que deben contar con una certificacion organica, ya que esta garantiza al
consumidor la sostenibilidad del proceso productivo y el minimo de riesgo de

contaminacion de alimentos por quimicos o insumos prohibidos.

Bonnini y Oppenheim (2008) sefalan, “que el desfase existente entre el alto
porcentaje de consumidores que manifiestan preocuparse por el medio ambiente y
el bajo nivel de consumidores que efectivamente compran productos ecoldgicos,
puede reflejar una falta de sinceridad por parte del consumidor o que se trata solo

de una pose. Pero sefialan, que en gran medida se debe a que las empresas no
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han educado al consumidor sobre los beneficios de los productos ecoldgicos y

ademas han fallado en crear productos que satisfagan sus necesidades” (p.56).

En esta investigacion, se observa que solo el 32,04% de encuestados no se
consideran consumidores ecologicos y el 67,06% si consideran que lo son, sin
embargo, dicho resultado no es consecuente, ya que el 10,78% de encuestados
asiste y compra en la bioferia solo porque esta de moda, esto nos indica que no
todos los encuestados que manifestaron ser consumidores verdes lo son
realmente, ya que necesariamente no todas las personas encuestadas saben la
definicion de un consumidor verde, por lo tanto este resultado puede diferir, de tal
forma que como dice Bonnini y Oppenheim pueden tratarse de una pose que

adquiere la persona.

Prado, J. (2012). También sefiala “En el caso de los consumidores verdes para
productos ecologicos, la motivacion ambiental no es la predominante al momento
de preferir este tipo de productos, a pesar de existir presencia del Nuevo Paradigma
Ecologico (NEP) entre los consumidores estudiados” (p.103). En esta investigacion
sostienen que son diversos los motivos de compra de productos ecoldgicos en las
Bioferias, sin embargo, se reafirma el resultado de esta investigacion, al decir que
el primer factor de compra de los consumidores es generar bienestar a ellos y a sus
familias y como segundo factor menos importante el tema de preservacion de
recursos naturales. Este antecedente valida lo que se obtuvo en los resultados,
como se puede visualizar en el grafico 8, donde el 6,86% de encuestados indican
gue su motivacion a la hora de comprar productos ecolégicos es que sean
amigables con el medio ambiente, por lo tanto, no es la predominante al momento
de la decision de compra. Los resultados de esta investigacion también indican que
el primer factor de compra como se visualiza en la figura 10, para el 47,06% de los
encuestados es la experiencia y trato amable con los vendedores por el intercambio
de informacién, en general los consumidores de la Bioferia compran los productos
por recomendacion o por su grado de conocimiento, con el fin de cuidar su salud y

tener bienestar.

“Otra motivacion de compra es por el estilo de vida de los consumidores. Los

millenials tienen deseos de dejar un impacto en la sociedad por medio de acciones
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concretas, destacan por tener mayor conciencia sobre el cuidado del medio
ambiente por eso también son conocidos como la generacion ecofriendly pues
estos se muestran muy interesados por el medio ambiente, estan constantemente
opinando sobre temas ecolégicos y condenando los actos que afectan
negativamente al medio ambiente. También buscan tener un estilo de vida mas
saludable mediante ejercicios y alimentacion balanceada” (Begazo & Fernandez,
2015). Esta afirmacién se puede validar con la tabla 6, que indica que el 33.33% de
los encuestados son millenials y en la tabla 8, donde indica que el 36% de
encuestados pertenecientes a esa generacion tiene una frecuencia de compra alta

por semanay mensualmente.

Segun Casas Castro (2016): en su investigacion sefiala que la razén de consumo
de un producto organico o ecoldgico es por la conservaciéon de la salud (62.3%) y
el valor nutricional (22.6%). Este resultado se puede contrastar y validar con el
grafico 8 de la investigacion donde los encuestados sefialan que la razén de
consumo de un producto ecoldgico es porque son saludables (48,04%) y tiene un
alto valor nutricional (31,37%).

Con lo cual se puede determinar que los principales motivos que impulsan a los
consumidores verdes es encontrar productos de calidad que sean nutritivos y
saludables (alimentos organicos) libres de insumos o sustancias que atenten contra

la salud de las personas y que sean percibidos como de menor impacto ambiental.
De tal manera que los consumidores que asisten a la Bioferia de Miraflores son

conscientes de su responsabilidad ecoldgica lo demuestra activamente a través de

sus habitos de compra.
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Tabla 14

Cuadro de contrastacion de objetivo especifico 1 y resultados.

Objetivo especifico

Resultados

Observaciones

Objetivo
Especifico
1

Determinar cuales son
los motivos que impulsan
a los consumidores
verdes a comprar

productos ecoldgicos.

En la investigacion se
pudo determinar que los
consumidores que asisten
a la Bioferia de Miraflores
son conscientes de su
responsabilidad ecolbgica
de

sociedad y el cuidado de

en el devenir la

su salud lo demuestra
activamente a través de

sus habitos de compra.

Se las

motivaciones que impulsan a

identifica  que

los consumidores a comprar

productos  ecolégicos Sl
responden al objetivo
especifico  planteado, sin
embargo, se adiciona que

existen diversas motivaciones
de menor rango que impulsan
al consumidor a comprar en la

Bioferia de Miraflores.

Fuente: Elaboracion propia.
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5.1.2. Subtitulo derivado del objetivo especifico 2

Segun el objetivo especifico N°2: Determinar si los atributos que tienen los
productos impactan en la decision de compra del consumidor verde de la Bioferia

de Miraflores.

En la figura 15, se encuentra el siguiente resultado sobres los atributos que tienen
los productos de la Bioferia de Miraflores, el 48,04% de encuestados sefiala como
uno de los atributos la adecuada informacion y disefio del etiquetado del producto,
el 43,14% la presentacion del producto (logo, etiquetado, disefo), el 2,94% el
packaging (empaque del producto, bolsas o cajas reciclables) y el 2,94% indica
como atributos que tengan beneficios medicinales y alto valor nutricional. Sin
embargo, estos resultados no son consecuentes, ya que en la figura 8, se observa
que el 31,37% compra los productos de la bioferia de Miraflores porque son
nutritivos, tal contradiccién es posible que se dé por la variedad de productos
diferenciados que se encuentran en esta. Por ejemplo, los atributos de las fresas
de la empresa biofresas (Atributos Intrinsecos) no seran los mismo que el cacao
organico del valle del Chanka de la empresa amazona chocolate (atributos

extrinsecos).

La percepcion gue se tiene frente a un producto es parte de un proceso por el cual
cada consumidor selecciona diversos tipos de producto de acuerdo a sus atributos,
bajo esta premisa en nuestra investigacion en la figura 14 se encuentran los
siguientes resultados referente a los atributos el 25,49% de los encuestados
afirman es que no contienen pesticidas, el 22,55% que son respetuosos con la
naturaleza, el 18,63% que son saludables y el 7,84% que no estan genéticamente

modificados.

Segun la tesis de Prado, J. (2011): el sefala que “...Existen dos percepciones
basicas en este rubro. Primero, que los alimentos organicos son mejores para la
salud al no haber estado sometidos a sustancias toxicas (pesticidas) durante su
cultivo. Segundo, que los alimentos organicos tienen mejor sabor, esta cualidad es
descrita como que los alimentos organicos poseen el verdadero sabor de los
alimentos...”. (P.103)
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Ademas de ello Prado, J (2011) manifiesta que “todos los entrevistados dieron
importancia a la presencia de certificaciones en la generacion de confianza, aunque
en su mayoria no pudieron mencionar el tipo de certificacion con que contaba el
producto ecoldgico que consumian. Por otro lado, la certificacion no es considerada
determinante, ya que sefialaron tomar en cuenta también otros factores, como el
concepto general del producto, la cercania con el productor y el prestigio de la
empresa. Es importante sefialar que todas las personas entrevistadas se mostraron
con interés en conocer mas sobre las certificaciones existentes en el mercado y su
significado”. (P.105) por ello se puede validar lo que indica esta investigacion con
la figura 16, donde el 37,25% de los encuestados refieren que los productos de la
bioferia de Miraflores deben contar con certificacion organica, ésta forma parte de
los atributos extrinsecos de los productos ofertados; y el 62,75% considera que no

era determinante que cuente con la certificacion.

Segun los resultados de la investigacion de Serna, M. (2014). “En el caso de la
empresa AJE, los consumidores encuentran en agua cielo un producto que ofrece
un valor agregado, es decir la identifican como una marca diferente que ofrece
productos ecoldgicos y entrega un beneficio al momento de Adquirirla (precio,
envase, promocioén) e ldentifican a la marca como un producto amigable con el

medio ambiente que genera conciencia ecoldgica en los consumidores” (p.58).

Por consiguiente, se puede entender que los atributos que tienen los productos
ecologicos, por parte de las empresas comercializadoras si influyen en la decision

de compra del consumidor de la Bioferia de Miraflores.

Con lo cual queda demostrado de que los atributos de los diversos productos
ofertados en la bioferia si impactan en la decisién de compra de los consumidores;
Las empresas que presentan sus productos en la bioferia de Miraflores se
diferencian disefiando sus productos y envases con material ecolégico. Lo que
diferencia a un producto tradicional de un producto ecoldgico, el dafio ambiental en
todo su ciclo de vida es menor. Y este es el proceso que desarrollan las empresas
gue trabajan en la bioferia de Miraflores que pueden ser considerados como

atributos.
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Tabla 15

Cuadro de contrastacion de objetivo especifico 2 y resultados

Objetivo

Resultados

Observaciones

Determinar si los atributos
gue tienen los productos
ecologicos impactan en la
decision de compra del
objetivo  consumidor verde de la
Especifico Bioferia de Miraflores.

2

En la investigacién se
pudo determinar que
cada empresa disefia el
de

productos y envases

empaque sus
reduciendo los residuos
gue pueda dejar este y
haciéndolo reutilizable o

poder reciclarlos, asi

como el adecuado

etiquetado y la
certificacion  ecologica
que obtienen impactan
decision de

en la

compra.

Se la

investigacion

identifica en

que los
resultados Sl responden al
objetivo especifico planteado,
ya que los atributos que
muestran los productos de la
de

impactan en la decisién de

Bioferia Miraflores si

compra del consumidor.

Fuente: Elaboracion propia.
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5.1.3. Subtitulo derivado del objetivo especifico 3
Segun el objetivo especifico N°3 Identificar si las promociones que se aplican a los

productos ecoldgicos impactan en el consumidor verde de la Bioferia de Miraflores.

En la figura 18, se manifiesta en los resultados que el 19,61% de encuestados
afirma que si ofrecen promociones en la bioferia de Miraflores, el 24,51% que en

ocasiones las ofrecen, y el 55,88% que no ofrecen promociones.

En la figura 22 se observa que el 47,06% de los 102 encuestados afirman que las
estrategias de publicidad utilizadas por la organizacion de la Bioferia o
comercializadores de esta no son adecuadas para atraerlos, mientras que el
52,94% opinan que no son adecuadas. Sin embargo, la Bioferia de Miraflores no
utiliza publicidad en medios de comunicacion, salvo algunos publireportajes. Los
medios que utilizan son las redes sociales como el Fan page de la feria (Facebook)
y una cuenta de Instagram, donde se publican algunos de los productos, beneficios
y los horarios de atencién, entre otros. Rajeshkumar (2012) sefiala que la
promocién esta vinculado a la publicidad del producto que debe resaltar que el este

y sus componentes no dafian el medio ambiente.

La Bioferia utiliza las redes sociales, para dar a conocer sus productos y algunos
eventos que realicen, en la figura 19 se observa que el 32,35% de los encuestados
afirman que deberia promocionarse mediante publicidad en redes, el 29,41% con
Merchandising, el 21,57% opina que debe usar folletos y el 16,67% los medios de
comunicaciéon. Asi mismo, mencionan los tipos de publicidad que deberian
desarrollar la bioferia, el 28.43% de encuestados dice que debe haber expositores
en el lugar brindando informacion, el 19,60% afiches, el 13,72% roétulos(carteles) y

el 17,64% mediante displays(banners).

La publicidad es utilizada ampliamente por las organizaciones, estas buscan
comunicar mensajes con contenido de responsabilidad medioambiental, de tal
forma que buscan promover en los consumidores el conocimiento los productos y
los habitos de compra que adoptara al saber que son productos verdes que
contribuyen con del medio ambiente y reducen su degradacion. (Kotler, 2006).

Como indica la figura 22, el 52,94% de los encuestados mencionan que en la
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bioferia de Miraflores no utilizan estrategias de publicidad adecuadas para llegar a

los clientes.

En la pregunta 12 de la entrevista al organizador de la Bioferia de Miraflores, explica
que: “Las formas en las que se promocionan, es a través de las redes sociales,
mediante el Fan Page de la Bioferia, donde se ponen algunos de los productos que
tenemos, sus beneficios, horarios de atencién, ademas de algunos tips o

recomendaciones sobre algunos de los productos naturales que tengamos”.

Con lo cual queda demostrado que las estrategias de promocién que aplican en la
bioferia de Miraflores no impactan directamente en la decision de compra de los
consumidores, lo que nos indica que los consumidores verdes no compran estos
productos por las promociones que tengan, lo compran por los atributos, grado de
conocimiento y por la percepcién que tienen sobre los precios de los productos de
la bioferia de Miraflores. Como se observa en la figura 24, el 58,82% de
encuestados considera que los precios son baratos y el 12,75% muy baratos, el

27,45% caros y el 0.98% muy caros.
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Tabla 16

Cuadro de contrastacion del objetivo especifico 3 y resultados

Objetivo

Resultados

Observaciones

Objetivo
Especifica
3

Identificar si las
promociones que se
aplican a los
productos ecolbgicos
impactan en el
consumidor verde de
la Bioferia de

Miraflores.

En la investigacion se
identificar
de

las

puede gue la

Bioferia Miraflores,

utiliza redes para
promocionarse, y que ho
tienen un plan de publicidad
0 comunicaciones, los
consumidores compran por
de

los

grado conocimiento

sobre productos

ecologicos, pues ellos

buscan evitar productos
contaminantes y consumir
alimentos organicos.
Predomina mas el cuidado
de su salud que la actitud

ecologica.

Se identificé las

promociones NO impactan

que

en la decision de compra
de los consumidores, ellos
compran los productos de
la Bioferia por evitar que
dafien su salud, la mayoria
de

muestran menor

los  consumidores
interés
respecto a la preservacion
del medio ambiente y las
se

promociones  que

ofrecen.

Fuente: Elaboracion propia.
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5.1.4. Subtitulo derivado del objetivo general

El objetivo general de la investigacion es identificar el impacto que tienen las
estrategias de Green marketing en los habitos de compra de los consumidores

verde de la Bioferia de Miraflores.

En la pregunta 11 de la entrevista al organizador de la Bioferia de Miraflores, explica
gue si utilizan estrategias de Green marketing, promoviendo el consumo
responsable frente al consumismo convencional, de tal forma que el cliente pueda

elegir un producto en funcién a su impacto ambiental y social.

La “Asociacidon Americana de Marketing” define el Green marketing como; “El
marketing de los productos que presumen ser seguros para el medio ambiente, asi
el Green marketing incorpora un amplio rango de actividades, incluyendo
modificaciones de producto. Cambio en el envase y también modificacién de
publicidad.” (AMA, 2008). Con esta definicion se busca explicar algunos aspectos
con los que cumple la Bioferia de Miraflores, como la disminucién de materiales en
los envases, la reduccién de la publicidad y sobre todo productos de alta calidad,
respetuosos con el medio ambiente. Sin embargo, se coincide con la definicion que
da el AMA, el Green marketing no puede estar centrado en estrategias de precio,
promocion, distribucion y plaza. EI Green marketing implica mucho mas que la

aplicacion en las 4ps del marketing.

Segun el estudio de mercado de la Asociacion de Productores Ecologicos de
Catahuasi Yauyos — APECY (2016): en su estudio sobre la Bioferia de Miraflores
sefiala que el 81% sefiala que esta bien ubicada, el 62.3% que tiene buenos
productos, que el 71.7% de los consumidores obtiene informacién sobre la bioferia
por comentarios de amigos y familiares, segun este estudio de mercado la
calificacion sobre 5 aspectos de la evaluacion (atencion, precio, productos, limpieza
y seguridad) consultados a los eco feriantes de la bioferia de Miraflores se
encuentra en un nivel satisfactorio (p.73-76). Esto se puede validar en la figura 21,
donde el 63.73% tiene conocimiento de los productos de la bioferia y considera que
esta tiene buenos productos; en la figura 13, el 85,3% manifiesta que hay una buena

atencion, en la figura 24, el 58,5% de encuestados indican que la bioferia tiene
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precios baratos y el 19,6% que tienen promociones. En cuanto a la localizacién, en
la entrevista al organizador este manifiesta que la localizacion de la bioferia le

genera mayor demanda y valor a las marcas que se ofertan en esta.

Hamann (2013) menciona que: “es importante trabajar las herramientas de
marketing para desarrollar un consumo de productos ecolégicos de manera
sostenible, siendo este el motivo para influenciar mayores ventas hacia mas
consumidores preocupados por el medio ambiente”. Respecto a las estrategias de
Green marketing que se aplican en la bioferia en cuanto al disefo, atributos, venta
personal en el PDV, percepcion del beneficio, estas impactan de manera directa en
los habitos de compra de los consumidores verdes, como indica la figura 15, el
91,18% de los encuestados hacen referencia al disefio del producto, presentacion
del producto y su adecuado etiquetado, respecto a los atributos el 79.41% de los
encuestados considera que son productos nutritivos y saludables, sobre la venta
personal en los PDV el 47,06% indica buen trato de los vendedores y relativo a la
percepcion del beneficio como se observa en el grafico 9, que el 25,49% considera
gue los productos tienen méaximos niveles de calidad.

Como menciona el organizador en la pregunta 19: “el beneficio que perciben los
consumidores de la bioferia de Miraflores son de estar bien consigo mismo, a través
de buenos habitos alimenticios, y estos los adquieren a través de nuestros diversos

productos que tenemos, todos estos productos generan bienestar en ellos”.

Izaguirre & Vicente (2001) afirman que los productos ecolégicos suelen tener un
coste superior a los convencionales, lo que puede actuar de freno a la hora de
realizar la compra. En esta investigaciéon en la pregunta 18 de la entrevista el
organizador menciona los indicadores que utiliza para fijar los precios, que hacen
referencias a las estrategias de precio, explica que: “tomamos la decision de dar
prioridad al precio justo tanto para el productor como para el consumidor, y por ello
muchos de sus precios pueden ser considerados los mas bajos de las Bioferias que
existan en la ciudad de lima. Respecto al precio de los productos tienen un precio
menor de los que se encuentran en los supermercados, En la feria solo se ofertan
productos ecoldgicos certificados y con registro sanitario y diferenciados,

podriamos aplicar el concepto de precio mayor, pero no lo hacemos. Otro indicador
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gue utilizamos es el precio en base al equilibrio de la oferta y la demanda sobre todo
cuando no tienen competidor directo, los cuales son muy elevados para la mayoria de

la poblacion y puedes ser adquiridos solo por parte de los consumidores”.

Respecto a la estrategia de promocion el organizador menciona que: “las forma de
promocionar la imagen de la bioferia es mediante el uso de diversas plataformas
digitales (Fan page en Facebook, Cuenta en Instagram) donde se ponen diversas
publicaciones sobre los productos, los beneficios, los lugares y horarios de
atencion”. Estas estrategias para los encuestados no son suficientes, como indican
los resultados de la figura 22, donde el 52.94% mencionan que la forma de
promocionarse no es adecuada; la figura 19 indica que los consumidores creen que
deben ser mediante el uso de las redes sociales, mediante una forma mas agresiva,
seguida por el uso de Merchandising( bolsas ecoldgicas, articulos publicitarios
ecologicos), en la tabla 11, los encuestados indican que debe publicitarse mediante
expositores que brinden charlas o conferencias sobre la Concientizacion ecoldgica
e Informacion sobre productos y fabricacién ecolégica en el lugar; la mayoria de
encuestados segun la segmentacidén generacional de Kotler con estas opciones

pertenecen la generacion X y generacion Y.

Las practicas que adoptan las organizaciones respecto a sus estrategias o politicas
de distribucién cambian de acuerdo a los productos, de tal forma que algunos
cambios pueden darse en el transporte de estos, con el fin que el traslado sea
seguro para el medio ambiente (Rajeshkumar, 2012). Por consiguiente, en la
pregunta 13, el organizador menciona que no utilizan estrategias de distribucion
inversa, sin embargo, este autor menciona que deberia de usar este proceso para
recuperar envases 0 embalajes y poder reciclarlos. Los productores estan
encargados del propio abastecimiento de sus productos, siendo esta una
distribucion exclusiva, que le permite tener una relacion mas directa y cercana con

la empresa organizadora de la feria y ahorrar costes.
Con lo que se identifica en esta investigacion que parte de las estrategias de Green

marketing aplicadas en la bioferia de Miraflores impactan de manera directa en los

habitos de compra de los consumidores verde. Referente a las estrategias de
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distribucion y promocién estas deben ser mas efectivas y agresivas hacia los

clientes.

Tabla 17

Cuadro de contrastacion del objetivo principal y resultados

Objetivo

Resultados

Observaciones

Objetivo

General

Identificar el impacto

que tienen las
estrategias de Green
marketing en los
habitos de compra de
los consumidores
verde de la Bioferia de

Miraflores.

En la investigacion se
pudo identificar que las
estrategias de Green
Marketing si influyen en
los habitos de compra
del
de

Miraflores.

consumidor verde

la Bioferia de

Se identifica que, Sl se
cumple con el objetivo
general, sin embargo, en
cuanto a las estrategias de
promocién, deben ser mas
efectivas y mas agresivas

en cuanto a estrategias de

distribucion, estas solo
generan beneficio a los
comerciantes y

organizadores.

Fuente: Elaboracion propia.
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CONCLUSIONES

El objetivo principal de la investigacion fue identificar el impacto que tiene las
estrategias de Green marketing en los habitos de compra de los
consumidores de la bioferia de Miraflores. Asi, a partir del analisis y discusion
de resultados obtenidos a través de la aplicacion de los instrumentos se
concluye que las estrategias de Green marketing que realiza la bioferia de
Miraflores si impactan de manera directa en los habitos de compra de los
consumidores verdes, implementando sobre todo decisiones estratégicas
respecto a las variables producto y precio; se hallé6 que la mayoria de los
encuestados considera que la bioferia tiene buenos productos, estos hacen
referencia al disefio, etiquetado que aporta informacién esencial y
presentacion del producto( empaque, envases). Por otro lado, se concluye
gue en cuanto a las estrategias de distribucion y promocion su aplicacion fue
parcial, los encuestados refieren que deben utilizar otros canales de
publicidad (radio, periédicos, revistas, medios digitales) para tener un mayor

grado de acercamiento con sus clientes y poder incrementar sus ventas.

Finalmente, referente al objetivo principal se concluye que la bioferia de
Miraflores ha sabido aplicar gran parte de las estrategias del Green
marketing (promover consumo responsable, minimizar residuos, etiquetado
y certificados ecoldgicos) y hacer que los consumidores tengan una buena
percepcion acerca de sus productos, precios, atencion personalizada y

localizacion.

Se identificd que la implementacion de estrategias Green marketing en la
bioferia de Miraflores es una opcion favorable que tiene para promover sus
productos y a la vez hacer una contribucién al medio ambiente. Pues le
permite tomar ventaja en el mercado, proyectar una mejor imagen, reducir
costos de operacion, capitalizar nuevos clientes e incrementar sus ventas

segun los objetivos que se plantee.
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Se concluye que los principales motivos que impulsan a los consumidores a
comprar productos ecoldgicos es la de consumir productos organicos que
garanticen la salud y bienestar de sus familias, motivaciones diferentes a la
conservacion del medio ambiente. Ademas de identificarse en esta
investigacibn motivaciones de compra de menor rango (beneficios
medicinales, productos ecos amigables, productos que no estén
genéticamente modificados y que no contengan pesticidas o insumos que
atenten contra la salud), adicionalmente se halla un alto grado de
conocimiento sobre los productos organicos y sus procesos. Asimismo, los
encuestados mayormente mencionan que existe una relacién importante y
de intercambio de experiencias sobre el proceso de productos y beneficios
con los vendedores de la bioferia; particularmente la generacion X y los
millenials quienes tienen la mayor frecuencia de compra mensual y por

semana en la bioferia de Miraflores.

La mayoria de consumidores no se consideran consumidores verdes, a
pesar de comprar productos ecoldgicos, ellos concurren a la bioferia de
Miraflores por diversas motivaciones, estas pueden ser por que las bioferia
estdn en tendencias, o por recomendaciones de amigos o familiares,
finalmente se identifica que el tema de preservacion ambiental, reduccion de
insumos en el proceso de productos, no son predominantes al momento de

la decisién de compra.

Se identificd que para el 79,41% de consumidores de la bioferia de Miraflores
el principal atributo que presentan los diversos productos que ofertan es que
son saludables. Asimismo, se identifico atributos de menor rango como la
presentacion de los productos con un adecuado etiquetado, beneficios
medicinales, alto valor nutricional, tipos de empaque, certificaciones
organicas, maximos niveles de calidad. Por lo que se determina que los
atributos si impactan en la decisién de compra del consumidor de la bioferia

de Miraflores.
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En esta investigacién se determiné que las estrategias de promocion no
impactan de manera relevante en los consumidores verdes de la bioferia de
Miraflores. Cuentan con una publicidad tradicional basada principalmente en
flyers y promociones las cuales no son adecuadas para mantener un alto
grado de fidelizacion con sus clientes o para entrar en nuevos mercados
potenciales. Asimismo, se hall6 que no existe un plan de comunicacion, ni

tampoco plan de social media marketing definidos.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda que la bioferia de Miraflores, adecue un plan estratégico de
comunicaciones y redes sociales, estos deben ser reforzados con una mayor
presencia en los medios de comunicacion (radio, publireportajes) y en redes
sociales (Web, Blogs ecoldgicos, Influencers, Facebook. Instagram) reforzar
su estrategia basandose en generar contenido de calidad y de gran valor
para los consumidores, con el objetivo principal de crear engagement con
los consumidores verdes y definir los niveles de interaccion y compromiso

gue tienen los usuarios con la bioferia de Miraflores en redes sociales.

La bioferia de Miraflores deberia optar por la implementacion de politicas de
distribucion como la aplicacion de la distribucion inversa que hara que los
consumidores devuelvan los empaques usados o residuos y puedan volver
a reincorporarlos al sistema productivo como materia prima secundaria. De
tal forma que se podra implementar un proceso de reciclaje que generara la
creacion de nuevas materias primas a partir de residuos y reduccién de
costos, ademas de favorecer su imagen y lograr concientizar al consumidor

sobre el consumo verde.

Se plantea hacer una evaluacién periodica al proceso de produccion y
recoleccion de productos ecolédgicos de cada empresa que se encuentre en
la bioferia o que pida su inclusion en esta, con la finalidad de no caer en
malas practicas (Green Washing) donde ciertos productores quieran hacer
ver sus productos como respetuosos del medio ambiente. Ya que esto puede
perjudicar la imagen de la bioferia y dafar su credibilidad.

Para los investigadores:

Existen diversas investigaciones y articulos académicos sobre el Green
marketing; La mayoria habla de su aplicaciéon en el continente europeo,
hacen falta investigaciones especificas sobre los tipos de consumidores
verdes y empresas peruanas que aplican este tipo de estrategias y que

actualmente se encuentren ejecutando esta nueva tendencia.
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e Se propone hacer una investigacion correlacional sobre este tema, que
permita determinar de manera concluyente el grado de influencia entre la

variable Green marketing y los habitos del consumidor verde.
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ANEXO 1: MATRIZ DE CONSISTENCIA

TITULO DE LA TESIS: “EL IMPACTO DEL GREEN MARKETING EN LOS HABITOS DE COMPRA DEL CONSUMIDOR VERDE EN LA BIOFERIA DE
MIRAFLORES”
LINEA DE INVESTIGACION SOSTENIBILIDAD.
AUTOR(ES): CARLOS EDUARDO MELENDEZ ABURTO.
p PROBLEMAS QBIJETIVOS VARIABLES DIMENSIONES METODOLOGIA
roblema general Objetivo general
1. Motivacion. e Enfoque:
¢,De qué manera las | ldentificar el impacto VD: 2. Estilos de Mixto
estrategias del Green gue tienen las Habitos de compra vida. e Alcance:
Marketing impactan estrategias de 3. Percepcion Descriptivo y exploratoria
en los habitos de Green Marketing en 4. Actitudes. e Tipo:
compra del los habitos de Investigacion basica
consumidor verde en compra de los e Disefio:
la Bioferia de consumidores VI: 1. Precio. No experimental
Miraflores? verdes en la Bioferia Green Marketing 2. Producto. ¢ Unidad de analisis:
de Miraflores. 3. Promocion. Estrategias del Green
4. Plaza. Marketing y consumidor
verde.
Problemas especificos | Objetivos especificos Indicadores Medios de Certificacion
(Fuente / Técnica)
PE 1 1.Cambio en el
¢ Cudles son las Determinar cuéles VD Marketing mix.
motivaciones que son las motivaciones Green Marketing 2.0Optimizacion Encuestas a consumidores
impulsan al que impulsan a los de procesos. Guia de entrevista
consumidor verde a | consumidores verdes 3. Precio.
comprar productos a comprar productos 4. Plaza.
ecolbgicos en la ecoldgicos en la 5. Promocion.
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Bioferia de
Miraflores?

Bioferia de
Miraflores.

6. Producto.

Vi
MOTIVACION DE COMPRA

. Confianza.

. Precio.

. Calidad.

. Tendencias.

. Preocupacion
ambiental.

6. Consumidor

responsable.

GbhWN P

PE 2
¢,De qué manera los
atributos que tienen
los productos
ecologicos impactan
en la decision de
compra de los
consumidores verdes
en la Bioferia de
Miraflores?

Determinar si los
atributos que tienen
los productos
ecoldgicos impactan
en la decision de
compra del
consumidor verde
en la bioferia de
Miraflores.

VD
MARKETING MIX

1.Precio.
2.Producto.
3.Promocion.
4.Plaza.

Encuestas a
consumidores

Guia de entrevista
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Vi

PRODUCTOS ECOLOGICOS

1.Presentacion
2. precio.
3.Rentabilidad.
4. Packaging.
5.Productos
saludables.

PE 3

¢,De qué manera las

promociones que se
aplican a los productos
ecologicos impactan en
la decisiéon de compra

del consumidor verde

en la Bioferia de
Miraflores?

Identificar si las
promociones que
se aplican a los
productos
ecolégicos
impactan en la
decision de
compra del
consumidor verde
de la Bioferia de
Miraflores.

1. Tipo de
promociones.

VD 2. Canales de
PROMOCION promocion
3. Publicidad en los
PDV
1. Conciencia
VI ecoldgica.
CONSUMIDOR VERDE 2. Sensibilizacion
ecologica.

3. Tendencia verde.

Encuestas a
consumidores

Guia de entrevista
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ANEXO 2: MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Tabla N°1

Operacionalizacién de la variable 1

Variable: Green Marketing.

Definicién conceptual: Estrategias aplicadas a productos seguros para el

medio

ambiente. [Estos productos

pueden

tener diferentes

modificaciones en el proceso productivo, en su packaging o embalaje o
mejoras practicas en la distribucion con el fin de que el producto sea
mas amigable con el ambiente.

Instrumento: Encuestas/entrevistas.

Dimensiones Indicadores
(Definicion Operacional) items del instrumento

Indicador 1: Politicas de precio Compuesta por 4 preguntas:

El precio que imponga las | Encuestaal consumidor: 12
Dimension 1 empresas a Su productos o Entrevista al
PRECIO servicios por adoptar un organizador:5,6,18

comportamiento eco amigable

podra ser mucho mayor a las de la

competencia, y los clientes al notar

esta diferenciacion entre productos

estaran dispuestos a pagar mas.

Indicador 2: Costes ecoldgicos Compuesta por 3 preguntas:

Costos que forman parte del| Entrevista al organizador:

proceso productivo, referente a los 46,8

materiales ecologicos a usar y

reduccibon de consumos de

materias primas, energia,

embalajes y envases.

Indicador 1: Disefio del producto Compuesta por 4 preguntas:
Dimension 2 ecologico Encuesta al consumidor: 8,9
PRODUCTO Los disefios de los productos | Entrevista al organizador:

deben mantener diversos 717

parametros en su proceso final de
produccién, como por ejemplo el
ahorro de material para la
fabricacion del envase y otros
materiales durante su ciclo de vida.

Indicador 2: Atributos ecoldgicos
del producto

Se refiere a los beneficios que
presenta el producto, el tipo de
envase, embalaje, empaque,

Compuesta por 4 preguntas:
Encuesta al consumidor:9,7
Entrevista al organizador:
1,7
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material, la facilidad para ser
reutilizado, entre otros, asi como la
cantidad de materiales usados en
su fabricacion.

Indicador 1: Propaganday
Relaciones publicas

Compuesta por 6 preguntas:
Encuesta al consumidor:

Factor muy importante a la hora de 10,11,13,14
Dimension 3 comunicar el mensaje ecoldgico a | Entrevista al organizador:
PROMOCION | los consumidores y dar una mayor 12,10
credibilidad a una marca.
Indicador 2: Venta personal Compuesta por 5 preguntas:
Permite una interaccién personal | Encuesta al consumidor:
Unica, entre vendedor y 4,58
consumidor, con el fin de| Entrevistaal organizador:
retroalimentar la informacion que 1,10
tiene el cliente sobre los productos
gue desea adquirir.
Indicador 1: Distribucion
ecoldgica
Estas estrategias tienen como
finalidad minimizar el consumo de| Compuesta por 2 preguntas:
recursos naturales escasos en el| Encuesta al organizador:13,4
proceso de produccién de algunos
Dimension 4 productos ecologicos.
DISTRIBUCION

Indicador 2: Marketing inverso
Este sistema esa muy beneficioso
para las empresas, ya que podran
reutilizar parte de los materiales o
productos que ya han sido
reciclados o que estan en la parte
final de su ciclo de vida.

Compuesta por 2 preguntas:
Encuesta al organizador: 13,9
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Tabla N° 2
Operacionalizacién de la variable 2

Variable: Habitos de compra.

Definicion conceptual: Acciones que realiza los consumidores en diferentes
puntos de venta a la hora de la decision de compra.

Instrumento: Encuestas/entrevistas.

Dimensiones Indicadores ]
(Definicion Operacional) Items del
instrumento
Indicador 1: Percepcion del precio Compuesta por 4
Los productos orgénicos tienen preguntas:
mayor precio, y seran aceptados por Encuesta al
los consumidores si los clientes | consumidor: 12,16
recepcionan el mensaje de que son Entrevista al
Dimension 1 productos que benefician a su salud | organizador:21,20
PERCEPCION a comparacion de otros y sobre todo
si estos cubren con sus necesidades
estaran dispuestos a pagar varias
veces el mismo precio.
Indicador 2: Percepcion del Compuesta por 6
beneficio preguntas:
Percepcion que tienen los Encuesta al
consumidores luego de comprobar consumidor:
su calidad y los beneficios que 45,715
tienen, asi como la informacion Entrevista al
sobre el producto organizador:20,21
Indicador 1: Publicidad en el punto de Compuesta por 6
ventay promociones preguntas;
Este tipo de publicidad permite Encuesta al
captar la atencion de los consumidor:
consumidores y reforzar la imagen 10,11,13,14
de la marca, asi como generar Entrevista al
Dimension 2 ventas en el momento y realizar | organizador: 12,10
MOTIVACIONES DE promociones o activaciones, de tal
COMPRA manera que los clientes comienzan a

formar una relacion con la marca.

Indicador 2: Atributos del producto
Los atributos fisicos o intrinsecos del
producto hacen referencia a su
sabor, olor, color, prestaciones de
uso,y los atributos externos o

Compuesta por 4
preguntas:
Encuesta al
consumidor: 9,11,12
Entrevista al
organizador:1
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identificativos son la marca, el
envase o packaging, la etiqueta, etc.

Dimension 3
ACTITUDES DEL
CONSUMIDOR

Indicador 1: Actitud ecoldgica

Es la preocupacion por el cambio
climatico que tienen los
consumidores, esta determinara su
estilo de vida y comportamiento de
compra al adquirir productos
percibidos como de menor impacto
ambiental.

Compuesta por 6
preguntas:
Encuesta al
consumidor:
1,3,717
Encuesta al
organizador: 2,18

Indicador 2: Grado de
conocimiento de los productos
ecoldgicos

Nivel de informacion que tienen los
consumidores sobre los alimentos
organicos y sus caracteristicas y que
podrian influenciar al momento de la
decision de compra.

Compuesta por 6
preguntas:
Encuesta al
consumidor:
2,6,7,15
Encuesta al
organizador:3,18
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ANEXO 3: ENCUESTA
ENCUESTAS PARA CONSUMIDORES DE LA BIOFERIA DE MIRAFLORES

Este cuestionario tiene por finalidad recoger informacion de interés para el estudio,
el mismo que esta referido a “El impacto de las estrategias del Green Marketing en
los habitos de compra del consumidor verde en la Bioferia de Miraflores” al respecto
se le pide que en las preguntas se le presenta tenga a bien elegir la alternativa mas
apropiada que considera.
Nombre y apellidos:
Sexo: Hombre( ) Mujer( )
Edad: ( ) 18-35
( )36-53
( )54-67

1. ¢Se considera usted un consumidor ecolégico?

a) Si.
b) No.

2. ¢Cual es el motivo por el cual consume los productos ecologicos de la Bioferia

de Miraflores?

a) Son saludables.

b) Son Nutritivos.

c) Que la Bioferia esta de moda.

d) Amigables con el medio ambiente.

e) Otro (por favor especificar)

3. ¢Cual cree usted que debe ser la actitud de un consumidor ecoldgico?
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4. ¢Considera usted que vendedores de la Bioferia de Miraflores estan preparado

para absolver cualquier duda que tenga sobre sus productos?

a) Si.
b) No.

5. ¢Los vendedores de la Bioferia de Miraflores le proporcionan toda la

informacion necesaria acerca de los productos?

a) Si.
b) No.

6. ¢Tiene usted conocimiento de todos los productos ecoldgicos que ofrece la

Bioferia de Miraflores?

a) Si.
b) No.

7. ¢Qué percepcion tiene usted de los productos que encuentra en la Bioferia de

Miraflores?

a) Maximos niveles de calidad.

b) Respetuosos con la naturaleza.
c) No contiene pesticidas.

d) Son saludables.

e) No estan genéticamente modificados.

8. Aparte del producto, ¢,qué otros factores influyen en su decision de compra

de productos en la Bioferia de Miraflores?

a) Packaging.
b) Trato amable de los vendedores.
¢) Promociones.

d) Experiencia de otros consumidores.
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e) Otros (por favor describalo)

9. ¢Cudles son los atributos que usted encuentra en los productos que se

venden en la Bioferia de Miraflores?

a) Packaging
b) Etiquetado del producto.
c) Presentacion del producto.

d) Otros (por favor especificar)

10. ¢ Considera que las estrategias de publicidad en los puntos de venta utilizadas
por las empresas productoras o comercializadores de la Bioferia de Miraflores

son adecuadas para llegar a sus clientes?

a) Si.
b) No.

11. ¢ Le ofrecen promociones cada vez que compra en la Bioferia de Miraflores?

a) Si.
b) No.
c) En ocasiones.

12. ¢Como percibe los precios de los productos que se exhiben en la Bioferia

de Miraflores?

a) Muy Baratos.
b) Baratos.
c) Caros.

d) Muy caros.
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13. ¢, Cdmo crees que debe publicitarse la Bioferia de Miraflores?

a) Medios de comunicacion.
b) Folletos.

c) Merchandising.

d) Publicidad en redes.

14. ¢ Qué tipo de publicidad en los puntos de venta observa en la Bioferia de
Miraflores?
a) Expositores.
b) Displays.
c) Carteles.
d) Rétulos.
e) Afiches.

f) Otros (por favor especificar)

15.¢Segun su percepcion, para que usted considere que un producto es

ecologico, tiene que contar con certificacion organica?

1 2 3 4 5
»
47 >
MUY DE DE ACUERDO  INDIFERENTE EN DESACUERDO MUY EN
ACUERDO
DESACUERDO

¢,Cual de los siguientes productos ofrecidos en la Bioferia de Miraflores

considera usted es uno de los mas caros?

a) Hiervas.
b) Lacteos.
c) Hortalizas y frutos secos.

d) Cereales y granos.
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e) Verduras.

f) Otros (por favor especificar)

c) ¢Cual es su frecuencia de compra de productos ecolégicos en la

Bioferia de Miraflores?
a) Todos los dias en que esta trabaja.

b) Una vez a la semana.

c) Unavez al mes.
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ANEXO 4: GUIA DE ENTREVISTA

Guia de Entrevista

para el organizador de la Bioferia de Miraflores

- Nombre del Entrevistado: - Fecha:
- Lugar de la entrevista: - Hora de Inicio de la Entrevista:
- Hora Fin de la Entrevista:

Mi nombre es Carlos Eduardo Meléndez Aburto, soy estudiante de décimo ciclo de
la Facultad de ciencias administrativas y RR. HH, escuela de Marketing de la
Universidad de San Martin de Porres. he elaborado mi tesis para obtener el titulo
profesional como Licenciado en Marketing, la cual se titula “El impacto de las
estrategias de green marketing en los habitos de compra del consumidor verde de
la bioferia de Miraflores”. El objetiva de esta es determinar si las estrategias de
Green marketing impactan en los habitos de compra del consumidor verde de la
bioferia de Miraflores, para luego identificar las motivaciones que tienen los
consumidores a la hora de la decision de compra de productos organicos e
identificar y analizar las diversas estrategias de Green marketing que aplica la
organizacion y los productores.

La informacién recabada sera utilizada para fines académicos y para alcanzar los
objetivos de la presente investigacion. De antemano, le agradecemos por su tiempo
y la oportunidad de realizar esta entrevista.

PREGUNTAS

1. ¢Cuales cree que son las motivaciones que tiene el consumidor
verde para adquirir los productos en la Bioferia de Miraflores?
R: Para los consumidores de la feria el calificativo ecolégico es un
atributo valorado en el proceso de decision de compra. En algunos casos
esta valoracion se manifestara en pagar un mayor precio por productos
percibidos como ecoldgicos; todos nuestros productos tienen un precio
menor de los que se encuentran en los supermercados; en otros casos
otra motivacion que se presentan en los compradores de la feria son el
rechazo de aquellos productos méas contaminantes; y en otros casos

pueden ser por calidad, por el precio o promociones.

2. ¢Cual es el tipo de actitud que encuentra en los consumidores

verdes de la Bioferia de Miraflores?
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R: Consumidores que buscan evitar productos contaminantes en la

preparacion de sus alimentos.

¢, Cudl es el grado de conocimiento sobre los productos que tienen
las personas que compran en la Bioferia de Miraflores?

R: El grado de conocimiento es muy alto, son consumidores que no
esperan la informacion, si no que la buscan por sus propios medios de

informacion.

¢, Cuales son los costos que se contemplan en el proceso de venta
de productos ecoldgicos? (Transporte, embalaje, distribucion,
Marketing inverso).

R: Respecto a costos, tenemos el transporte de los productos, y el
empaqgue de la feria, que es donde se reparten todos los productos a los

consumidores.

¢, Cudles son las politicas de precio que se aplican en la Bioferia de
Miraflores?

R: Precios orientados hacia el valor del producto.

¢, Cuéles son los factores que influyen en la fijacion de precios en
los productos de la Bioferia de Miraflores?

R: La competencia y el valor del producto hacia el cliente.

¢ Trabajan estrategias de Green Marketing respecto al producto en
su empresa?
R: Si.

¢ Trabajan estrategias de Green Marketing respecto al precio en su
empresa?
R: No.

¢Trabajan estrategias de Green Marketing respecto a su

distribucién en su empresa?
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10.

11.

12.

13.

R: No.

¢ Trabajan estrategias de Green Marketing respecto a su promocién
en su empresa?
R: Si.

¢, Si contesto afirmativamente la pregunta 7, mencione algunas de
las estrategias de Green marketing que aplica a los productos que
se exhiben en la Bioferia de Miraflores?

R: Como organizacion promovemos el consumo responsable frente al
consumismo convencional. Haciendo que el cliente pueda seleccionar un
producto en funcion de su impacto ambiental y social. En este aspecto es
crucial que se dé la reutilizacion con el fin de reducir los residuos que se
generan y finalmente poder reciclar al 100% el producto que ya no puede

tener una segunda vida util.

¢De qué forma promocionan ustedes laimagen de su marcaen la
Bioferia de Miraflores?

R: Las formas en las que se promocionan, es a través de las redes
sociales, mediante el fan page de la bioferia, donde se ponen algunos de
los productos que tenemos, sus beneficios, horarios de atencion, ademas
de algunos tips o recomendaciones sobre algunos de los productos

naturales que tengamos.

¢ Utiliza sistemas de distribucion inversa en su empresa?

R: No, todavia estamos viendo como lo podemos realizar a futuro.

14. ¢ La localizacion de la Bioferia en Miraflores le genera mayor demanda?

R: Si.

15.¢Lalocalizaciéon de la empresa en la Bioferia de Miraflores le genera

un valor mayor a la marca?
R: Si.
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16.

17.

18.

19.

¢De gqué manera el genera un valor mayor a la marca, ¢la
localizacion de la Bioferia en Miraflores?

R: Si, genera valor mayor a la marca; el distrito es turistico y digamos
que nos da cierto status; a pocas cuadras tenemos la feria de surquillo,
en donde atendemos los domingos, asi que la gente que no se da tiempo
el sdbado nos encuentra a dos cuadras mas arriba del parque el reducto
en el mercado de surquillo, ya todos los consumidores conocen a todos

los vendedores e interactlian, son 16 afios ya de la feria.

¢, Qué tipo de procesos contempla la presentacion o disefio de sus
productos?

R: Cada empresa se encarga de la presentacién de sus productos,
nosotros como empresa, cada cierto tiempo vamos hasta el lugar donde
se siembren los productos o se procesan y evaluamos que se estén
dando a estos todos los mecanismos de calidad que nosotros exigimos

para ser parte de la feria.

¢, Qué tipo de preocupacién ambiental encuentra usted en los
consumidores verdes de la Bioferia de Miraflores?

R: Preocupados por cuidar el planeta, creo que todos somos conscientes que
el planeta esta teniendo cambios alarmantes, y no hay mejor forma para ellos
gue trasmitirlos que comprando productos agricolas que vienen directos de la
tierra a sus manos. Donde encontraran todo tipo de producto organico, desde
tomates, cebollas, papas hasta comida preparadas como pizzas de tofu,

hojuelas de yuca con cafihua, queque de arroz integral, quinua.

¢ Qué indicadores utiliza para fijar los precios de sus productos?

R: En el caso de nosotros, nuestra decision fue dar prioridad al precio
justo tanto para el productor como para el consumidor, y por ello, muchos
de sus precios pueden ser considerablemente més bajos que otras ferias.
En la feria sélo oferta productos ecolégicos certificados y con registro
sanitario, podriamos aplicar el concepto de “precio mayor”, pero no lo
hacemos. En teoria le podria decir que el indicador que utilizamos es un

precio en base al equilibrio de la oferta y la demanda. Estos a veces caen
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20.

21.

en el juego de la oferta y demanda, en especial cuando no tienen
competidor directo) los cuales son muy elevados para la mayoria de la
poblacién y puedes ser adquiridos solo por una clase pudiente

determinada.

¢,Cual es el beneficio que perciben los consumidores de los
productos que se venden en la Bioferia de Miraflores?

R: Los beneficios que perciben nuestros consumidores son de estar bien
consigo mismos, a través de buenos habitos alimenticios, y estos se los
da diversos productos que tenemos en la feria desde aceites naturales,

hasta miel de oveja, todos estos productos generan bienestar en ellos.

¢, Cual es lapercepcién que tiene el consumidor verde respecto alos
precios de los diversos productos de la Bioferia de Miraflores?

R: Que son baratos y de buena procedencia. Y que cuenta con todo lo
gue un consumidor exige o deberia exigir actualmente a la demas
empresa.
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ANEXO 5: VALIDACION DE INSTRUMENTOS

ANEXO 4: FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTOS
JUICIO DE EXPERTO

Estimado Especiafista:

Siendo conocedores de su trayectona académica y profesional, me he tomado fa Wbestad de nombrario
como JUEZ EXPERTO para revisar & detalle el contenido del instrumento de recoleccidn de datos:

. Cuestionerio (%) 2. Guia de entravista (3¢ 3. Guia da Socus group ( )

4. Guia de observacidn{ ) 5. Otro ()

Presanto fa malriz de consistencia y el instrumento, la cual solicio revisar cuidadosamente, ademas le
Informo que mi proyecto de lesis iene un enfoque:
. Cualtativo ( ) 2. Cuanfitativo ( ) 3. Mixio ()

Los resultados de esta evaluacion senviran para determinar ia validez de contenido del instrumento para
mi proyecto de tesis de pregrado.

| Titulo el proyecto de |'La influencia de Ias estrategias del Green marketing en los habitos |
tesis: de compra del consumidor verde de la Bioferia de Mirafiores”
Linea de nvesfigacion: Sostenbiidad
De antemano le agradezco sus aportes.
Eshudiantes autores del proyecto:
~ Apellidos y Nombres
Meléndez Aburto Carlos Eduardo

Asesor{a) del proyecto de tesis:
Apalidos y Nombres
Alexandra Paola Pichling Migone

Santa Anita, Octubre del 2016
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RUBRICA PARA LA VALIDACION DE EXPERTOS

imporante, &3 decir
debe ser incluida.

vea afectada B
medickn  de  la
dimersion o ndicador.

fem puede estar
incluyando lo que éste
mide.

debe sarincuido.

Criterios = _ Escala de valoracién
— 1 2 3 4
1. SUFICIENCIA: Los items no son | Los items midan algin | Se deben incrementar
Los ftlems que suficientes pars medr | aspecke  de  la | algunos  items  para | Los items son suficentes.
pensnacen auna la  dmenskn o | dimensién o indicador | poder  avaluar I3
misma dimansicn o indicador. pero no comespanden | dimension o indicador
indicador son a lz dimension total. compietamanta.
suflizentes para
obtener la medickin de
&sia,
2. CLARIDAD: El itemn no es cfaro, El itern requiere varias | Se  requiers  una | El dem es daro, tiene
El itemn s compronde modificaciones o una | medficacion muy | semantica y Sniaxis
ficikmente, e$ decr su modificacidn muy | especifica de aljunes | adecuzda,
Srfactica y semantica grandeeneiuso delas | de los wminos del
son adecuadas palabras de acverdo | Hem,
€0 S SigNIficato o por
la ordenzcitn de las
———vaar m ....... At ot
3. COHERENCIA: El dem no tene | El dem btene una | El item fiene una | Elitem se encuentra
Elitem tizne ralacitn refacion kgica con la | riacicn tangencid con | relacion regular con la | completamente
Yogica con ia dimensidn | dimensitn o indicador. | I3 dimensidn o | dimensién © indicador | refacionado con la
o indicador qua esta indicador. que e<t3 midienda dimension o indicadar que
midkando. asta midiendo.
4, RELEVANCIA: El llem puede ser | El item tene akjuna | El item es esencial o | Elitem es muy relevante y
Ellemesesencale | eliminado sin gue s2 | relevancia, pero ofro | mporiarde, €5 decir | debe ser nchiko.

Fuante: Adaptado de: www.humana.unal.colpsicometriatiles7 113/8574/57 (8 articulad_uicio_da_experto_27-36.pdf

INFORMACION DEL ESPECIALISTA:
Nombres y Apefidos: Gesardo Pasd Nseanc:os LQ.KV«M&
Sexo. Hombre [ =) Mujer { ) Edad __1°1 (afos)
Profesion: '{01 I(QTW\?
Especialidad: TTavesfin, Medos .
Afos de experiencia: 74
_(":?mo que desempeda actuaiments: Qe\-eo “? i »
Inslitucidn donde labora: M Kg‘{-ffu ¥
Fimma; gl
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FORMATO DE VALIDACION

Para validar el Ingtrumento debe colocar en el casillero de los criterios. suficiencia, claridad,
cohevencia y relevanca, el nimero que saqin su evaluacion comesponda de acuerdo a la ribrca.

TABLAN® 1
VARIABLE 1 (Green Marketing)

Nombre del Instrumento | Cuestionario

mutivo de evaluaciin:

Autor del Instrumento Carlos Eduardo Meléndez Aburo,

Variable 1!

(Especificar si es variabie Green Marketing (Variable independiente)

dependiente o

| independiente)

Defnicion Conceptud: £ Green marketing 0 markebng verde s2 puexe definir coma aguelios productos segurcs para & medie
ambientz, Estes preductos pueden tener diferentes modificaciones, como par ejempla en el procese
productivo, en su packaging o embalaje, asl como mejoras practicas en |a distibucidn con el fin de que
el producto sas mas amigabie con e amdeanta,

Pebiaciin 300 personas

~ - L HE:
Dimensién ( Indicador items 5 2 g 8 Observaciones ylo
2 o 3 § recomendaciones

D1 Preciof Politcas de | ;Como percibe los precios de ks

precio y costes productos que se exhiben en I3 Bioferia

scoligicss. de Mirafkores?

2} Muy Baratos.

b} Baralos. AE “ 1Y

¢) Caros.

d} Muy caros.

¢Cual de ks siguienies producias -

oirecides en la Bioferia de Miraflores ﬂe‘w proguirfor
considera usted &5 uno de los mas VoY
caros? XZ‘;‘ D Q‘MR

a) Hiervas. y jodmthus ke,
b} Lacteos. Cayy s AQ e
¢} Horlakzas y frutos secos. o i awas

d) Cereaias y granos. La >

e) Verduras, Covpr & @
fOtros (por favor espesificar) AT L P «

D2 Productof Disaio del | Aparte del producte, que olros factores U

producto  ecolgico y | influyen en su decisién de compra de

atributes ecolégicos del | preducios en la Biofaria de Miraflores? Y Y

producto, SARY
a) Packaging.

b) Trato amable de los vendedores, .
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¢} Premeciones.
d) Experiencia de olros consumidorss,
e)Otras {por favor describaic)

:Cudles son ks atrbutos que usted

encuentra en los producios que se
venden en la Bioferia de Miraflores?

3)Packaging

b} Etiquetado del producto.

¢) Productos saludables
d)Otros (per favor especificar)

Lo} a{e\«‘\nﬂj\ &S
K \iror BE

(}o; \A&M‘ W‘\’WS
oo&“{(c"

txcc_;(m‘ ‘,0 S

S e PY SN

£3 Promocion/
Publicidad en el punto
de venta y promociones

tConsidera que las estrategias de
publicidad en ks punlos de venta
utiizadas por las empresas producioras
o comercalizadores de 1a Bioferia de
Mirafioras son adecuadas para fegar a
SuS chentes?

a) Si.

Mo, (| CHox Y{q_

Le ofrecen promociones cada vez que
compra en ia Biofena de Miraflores?

a) Si.
b) No.
¢} En ocasionzs,

Y

£Como crees que debe publcitarse la
Bioferia de Miraflores?

"

14Qué tipo de pubkcidad en los puntos
de wenta chserva en la Biofera de
Miraflores?

a) Expostiores.

b) Displays.

c} Carteles.

d) Rdtuics,

) Afiches.

fotros {por favor especificar)

(e NG Ak
e |{omans prmens
L Slowation

+Considera usted que vendedores de la
Bioferia de Miraflores estin preparados
para absolver cualquier duda gue tenga
sobre sus productos?

asi )
bjNo.—v ( Fex Qe

ilos vendedores 'de la Brolena de
Mirafiores le proporcicnan toda s
informacion necesaria acerca de los
productos?
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TABLA N2

VARIABLE 2 (Habitos de compra)

Nombre del Instrumenta | Cuestionano
motlva ge evaluacin:
Autor ded Instrumanto Carlos Eduarda Makdndez Aburio
Vaniabée 2
(Especificar si es vanabla Hibitos de compra (Variable dependiente)
dependiente o
independiente)
Definicidn Concepluat Socanes de compra realizadas de una forma repetitiva, siquiendo unas pautas Menticas por parte de los
consumidores.
Poblacidn: 300 personss
| HERE IR
Dimensién | Indicador tems § 5182 Observaciones yio
o |6 2 recomandaciones
o
D1 Percepeion! (Como percibe ks precies de los
Percepcion del precio y | productos que sa exhiben en la Biodena
percepckn dal de Mirafiores?
beneficio, g
a) Muy Baratos. (6&"‘“
b} Baratos.
¢) Caros.
d) Muy caros.
¢Censidera usted que vendedores de Is
Biofena de Miaflcres estan preparadio
para absoiver cuakjuier duda que tenga
sobre sus productos?
A A
a) Si.
b) No.
¢Los vendedores de la Biofena de
Miraflores le  proporcionan foda la
informacion necesaria acerca de s | U | 4 | Y [™
productos?
JQué percapcion tene usled de ks
produclos que encuentra en fa Bioferia
de Miraflores?
a) Maximos niveles de calidad. | )
b) Respetuosos con la naluraleza. W1

c) No contienen peslicidas.
d) Son saludables.
e} No estan ganéticamente modificados.
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;Segln su percepcion, para que usted
considere que un producto es ecoligico,
ligne que conlar con certificaciones?

3) Si.
B)No.

4

WQ“N Y

L Rei T

D2 Malivationes e
compral Publicidad en
el punto de venla y
promociones y atibulos
del producio.

(Considera que las eslralegias de
publicidad en los puntos de venia
ullizadas por las empresas producloras

o.oometcializadoms de la Bioferia de |

Mirafiores son adecuadas para llegar a
sus chentes?

8 S
biNo.

"

l.(

¢ Quales i
S

Le ofrecen promociones cada vez que
compra €n 3 Bioferia de Miraflores?

a} Si.
b} No.
¢) En ocasionss,

+Como crees que debe pubictarse la
Bioleria de Miraflores?

¢ Qué tipa 62 publicikiad en los puntos de
venta observa en fa Bioferia de
Mireflores?

a) Expositores,

b} Displays.

c) Carteles.

d) Ratulos.

) Aliches.

fjOkros (por faver especificar)

¢Cusles son ks atnbutos gue vsled

encuentra en ks productos que se
venden en la Bioferia de Miraflores?

&) Packaging

b) Efiquetado del producio,

c} productos saludables
d)Otros {por favor especificar)

“

b

(.\_

D3 Actitud del
consumidor/ Actid
ecoldgica y grado de
conocimiento de los
productos ecologicos.

iSe consdera usled un consumidor
ecologico?

:])No. Cir)“ M

¢ Cual cree usted que debe ser la clitud
_—e

de un consumidor ecokigico?

Mb\"iqéc.vk(o
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¢Cual es su frecuencia de compra e
productos ecologicos en la Biofena Je
Mirafkores?

a} Todos los dias.

b} Una vez ala semana.
¢) Una vez al mes.

d) cada 6 meses

4

¢ Cual s el molivo por el cual consume
los productos ecoligicos de la Biofena
de Miraflores?

a) Son saludables.

b} Son Nulritives.

¢ Cue la Bioleria esta de meda.

d) Amigables con & medic ambienle.
8)Ctro {por favor especificar)

4

¢ Trene usted conocimisnto de fedes kos
producios ecologioos que ofrece fa
Bioferia de Miraflores?

£Qué percapcion tiene usted de ks
producios que encuentra en la Bioferia
de Miraflores?

a) Maximos niveles de calidad.

b) Respetucsos con la naturakeza.

¢} No contiene pesticidas.

d) Son saludables.

&) No estan genéticamente modificados.

4Segun su percepcidn, para que usted
considare que un producte es ecoldgico,
tiena que contar con cerlificacicnes?

3) Si.
b) No.

!
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TABLAN®3
VARIABLE 1 {Green Markating)

B e

Mombee del Instrumanta | Entrevista
meeno de evaluacion:

Autor del Instrumento Carks Eduardo Melérdez Aburlo

Vaniable 1:
(Especificar si es variable Green Marketing (Variable independiente)

Definicion Conceplua: £l Green marketing 0 markeling verde se puede definir como aquekes peoductos segures para el medio
ambiente, £st0s producios pueden tener diferentes modificaciones, como por jemplo en el proceso
productio, en su packaging o embalaje, asi como mejoras practicas an la distibuciin con el fin de que
el producto sea mas amigatie con el ambiente,

| Poblacidn: Organizado dz la Biofaria de Mirafiores.

Dimension [ Indicador ftems Observaciones ylo

Suficiencia
Claridad

Coherencia |

Relevancia

01 Preciof Politcas de | jCudes son oS costos que se
precio y cosles conlemplan en & proceso de venla de
ecoldgicos. productos  ecoXgicos?  (Transporie,
embalaje, distribucin,  Marketing
nVerso).

-
=

=
£

¢ Cuales son los faclores que influyen en
12 fijacin de precios en los productos de
la Bioteria de Merafiores? ,
a) Objelves de la empresa.
¢) Elastickiad de la demanda.

d} Valor del producio ante kos clentes.
8} La compelencia.

¢Trabajan  estrategias de  Green
marketing en su empresa?

a) Si, [1 5 Lf L‘
b No.

¢Qué indicadores utiiza para fijar s | . |,
precios de sus productos? Y% l\ Y

+Cudles son 1as politicas de precio que
sa aplican en la Biofena de Mraliores?

a) Precios orientados & vake. 2 L
b) Precios mdltiples. )
c) Precos impares o psicokigicos.
d} Precio de paquete.

iCudles son las esiralegias de Green ‘1
Marketing que aplica & los productos | 2| 2 | M

135




que se exhiben en la Bioferia de
Miraflores?

02 Producto/ Dissilo del
producto  ecokgico
atributos ecolbgicos del
producto,

4 Cudles cree que son las motivacionas
que ene e consurmdor verde para
adquirir los productos en [a Bioferia de
Miraflores?

5

Ly

5

£Qué tipo de procescs contempla la
presentacidn o disefo de  sus
productos?

¢ Cusles son las estrategias de Green

marketing que aplican a los producos

que se exhiben en la Bivlera de
Mirafiores?

El

(Trabajan  eskalegias de Green
marketing en su empresa?

a) S
b} No.

Y

A Cuales

D3 Promocion/
Publicidad en el punto
de venta y promaciones

¢De qué forma promocionan ustedes fa
imagen de su marca en la Biofeda de
Miraflores?

by

:Cudles son las estralegias de Green
markefing que agiica a los producios
que se exhiben en fa Bioferia de
Miraflores?

JTrabajan  eslrategias  de  Green
marketing en sy empresa?

a) Si
b No.

L~

4

| D4 Distribucitn/
Distribucian ecoiégica y
markeling inverso.

(la lcabzacin de la Bioferia en
Miraflores le genera mayor demanda?

3) Si.
b} -No.

ila localzackn de la empresa en ia
Bioferia de Miraflores le genera un vaior
mayor ala marca?

A) Si

b} No,

¢ Utiiza sistemas de Gstribucidn inversa
€n su empresa’

o)

¢Cudles son l2s eslralegias de Green
marketing que splica a los productes
que se exhiben en la Bioferda de
Miraflores?

¢Trabajan sstrategias de  Green
marketing en su empresa?
LA

a) Si.

9
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10

d) Alimentos ecologicos.
&) Preocupado por el reciclaje.

| | ) No. l i
TABLAN 4
VARIABLE 2 {Habitos de compra)
Nombre del Instumento | Entrevista
motivo de evaluacking
Autor dal Instrumento Carlos Eduardo Mekndez Aburio
Vanable2:
(Espacificar si es variable Habitos de compra (Variable dependiente)
dependienta o
independienie)
Defnicion Conceptuat ALTiONes id:?e& compra fealzadas de ura forma repetitiva, siguienda unas pautas kiénticas por parte de los
CONSUM
Peblacian: Crganizador de 1a Bicfera de Miraflores.
i % |8 |8
Dimensién { Indicador items £ 2 E|B| observacionesylo
g 3 3|z recomendaciones
D1 Percepcidn! iCudl es el beneficio que peraiben los
Percepcitn del precioy | consumidores de ks productes que se L‘ O (4 |y
beneficio. venden en la Bioferia de Miraflores?
(Cudl es fa percepcidn que tene el
consymidor verde respecio a las precios '
de los diversos productos de fa Biofera | ¢ & |4 L‘
de Mirafiores?
D2 Metivacionas de ¢ Cuales cree que son las mativaciones
compral Publicidad en | que tene ¢l consumidor verde para
el punto de venta y adquinr ks producios en la Bioferia de Hl Y
promociones y atrbutos | Miraflores? "Wk
del producto,
¢De qué forma promocionan ustedes la
imagen de su marca en ia Biofera de
Miraflores? L\ o i M
D3 Actitud del £ Cual es el tpo de actilud que encuenlra
consumidor Actitud en los consumidores verdes de fa
ecoldgica y grado de Bioferia de Miraflores?
conecimiento de jos
productos ecolégicos. | a) Activismo ecologico, N
b) Preccupado por f zhorfo de energia. 9 b
c} Evitar producios contaminanles.
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1

4Qué fipo de  preccupacion ambiental
encuentra usted en los consumidores §luly
verdes de la Bioferia de Mirafiores? Y

¢Cudl es el grado de conocimiento
sobre los produckos que tienen las N

lpersonasqwcompmenhBiofeﬁade Lk |4 iy Ai {Gw\ﬂdf ved
Miraflores?
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ANEXO 4: FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTOS
JUICIO DE EXPERTO

Estimado Especiaisia;

Siendo conocedores de su trayectoria académica y profesional, me he tomado &a libertad de nombrark
como JUEZ EXPERTO para revisar a detalle el contenido del nstrumento de recolaccion de datos:

. Cuestionario () 2 Guia de entrevista (X 3. Guia de focus group ( )

4. Guia de observacikin{ ) 5.0Oftro ()

Presanto ia malriz de consistencia y el instrumento, la cual solicilo revisar cuidadosamente, ademas ke
informa que mi proyecto de tesis tiene un enfoqua:
. Cualatvo ( ) 2 Cusnfitafvo( ) 3. Mixto (X

Los resukados de esta evaliacion seniran para determinar 1a validaz de confenido del instrumento para
mi proyecto de tesis de pragrado.

Titulo del proyecio de |La influencia de las estrategias del Green marketing en los habitos
fesis: de compra del consumidor verde de la Biofena de Miraflores”

Linea de investigacin. Sostenibibdad

De antemano e agradezco sus aportes.

Estudiantes autores def proyecio:

Apetidos ¥ Nombres
Meiéndez Aburto Carlos Eduarde

Asesar(a) del proyecto de tesis:
Apellidos y Nombres
Alexandra Pacla Pichling Migone

Santa Anfta, Octubre del 2016
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RUBRICA PARA LA VALIDACION DE EXPERTOS

vl Criterios Escala de valoracion
vl 1 2 3 1
‘1. SUFICIENCIA: Los items no  sen | Los iters muden digun | Se deben incrementar
Los items que suficientes para medir | aspecle  de  la | alguncs items para | Los items son sufiientes.
| petenecenauna la dmenson o | dimensibn o indicador | poder  evahar
| misma dmension o indicador, pero no comesponsen | dimensiin o indcador
. ! ndicador son aladimensitrictal. | completamente
| suficientes para
| ] cblenar la medicidn de
v ésta. —
' 2 CLARIDAD: El itam no as claro. El ifem requere vanas | Se  requere  una | El item es daro, tiere
| Elitem sa comprende modificacionas o una | modificaciin muy | semantica y sintaxis
| facilmente, es deci su modificacion  muy | especifica de algunos | adecuada.
shlachca y semantica grandeen el usodelas | de los ¥minos del
| son adscuadss. pafabras de ecusrdo | item.
| con su signéicado o par
[ la ordenacian de las
| mismas.
' 3. COHERENCIA: El ftem no tene | El Hem teme wuna | El item tene una | Elilem se encuentra
' Elitem tiene ralackin | relacién légica con fa | relackin tangencial con | refacion regular con la | compietamente
| lagicacon fadimensicn | dimersion o ndicador. | f2  dmension o | dimensibn o indicador | relacicnado con la
. oindicador que esta indicador, que 0£43 micendo dimensian o indicador que |
| midendo. esth midiendo. |
4 RELEVANCIA: El #em puede ssr| El item tiene algunz | El item es esencal o | Bl ilem es muy relevante v |
‘ El item es esencial o elimnado sin gue se | mlkevanca, pero obo | imporiante, &5 decr | debe serincluido.
| mporiante, as decr vea afectsda I | item  pueds  estar | debeserincludo.
| debe ser nchuklo. medickn  de  la | incluyendo o que éste
dimersion o ndicador, | mide.

Fuente, Adapiaca de; wwi.humana wal co'psicomelriafiles 11318574/57 0dlarticulo3_jurio de exparta_27-36 pdf

INFORMACION DEL ESPECIALISTA:
Ll e (Mawz Taswwe
| Sexo: Hombre fyc) Mier () Edad _B5  (ates)
l mees'IOr.\: T
[ Hiserzawe - \entas
 Ahos de experencia. 10 = '
 Caro ue desempena achiaimente! Docia J
;!nstiwccn donde lzhora: USH\O A ) — 1
e it |

v
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FORMATO DE VALIDACION

Para validar el Instrumento debe oolocar en el casillers de ks criterios: suficiencia, claridad,
coherancia y ralevancia, el nimero que seqan su evaluacion corresponda de acuerdo a la mibnca,

TABLAN1

VARIABLE 1 (Green Marketing)
Nombre def Instrumento | Cuesbonaria
mobvo de svaluaciin:
Autor del Instrumento Carios Eduardo Meféndez Aburto.
Varable 1:
(Espacificar & as variable Graen Marketing {Variable independiants)
depardiants 0
indepandisnta)
Defnicion Concaptusl: El Green marketng o marketing vesde se puede definir come aguelkis producas seguros para ol medio

ambiente. Estes productos pueden tener dferenles modificacionss, como por gemplo en el proceso
productivo, en su packaging o embalge, asi como mejras peactcas en la distrbucidn con ¢ fin de que
el producto sea mas smigabie con &l smbients.

Poblacon; 300 parsonas
3 2 2 g

Dimensién / Indicador itoms £ 5 |8 £ Observaciones yio
g 3 § s recomendaciones

D1 Preciol Politicas de
precio y costes
ecologices.

(Cudl de ks siguentes produclos
ofrecides en la Bioferia de Miraflores
considera usted es uro do los mas
caros?

a} Hiervas,

b} Lacteos.

¢) Hortalizas y frutos secos.
4} Cereales y grancs.

e} Verduras.

f)Otros {por faver especificar)

(Como percibe los precios de log
productos que s exhiben en i3 Bodena
de Mirafiores?

al Muy Saraios
b} Baratos.

¢} Caros.

d} Muy caos

02 Proguctof Diserio del
producto  ecoldgica v
atibutos ecoitgicos cel
producto.

Aparle del producto, que olros faclores
influyen en su dacisibn de compra de
| proguctos en ia Bioferia ge Miraficras?

) Packaging. .

| b) Trato amable de los vendedores. 7
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¢) Promociones. 'AV““
d) Experencia de olros consumidores, ’]
a)Cires (por favor describalo) I S

¢Cudles son los girbutos que usted
encuentra en los productns que se
venden en la Bioferia de Mirafloras?

a)Packaging

b) Etiquetado del producto.

¢} Presentacidn del preducto.
d)Otras (por faver egpecificar)

D3 Promocide

Publicidad en el pu
ey

¢Considera que las estrategias de
publicidad en los puntos de wventa
ublizadas por las empresas producioras
o comercialzadores de la Biofena de
Miraflores son adecuadas pars fegar 2
sus clientes?

a) Si.
b) No.

Le ofrecen promociones cada vez que
compra en la Biofena de Mraflores?

a) Si.
b) No.
c} En ccasiones.

¢Cimo crees que debe cublicitarse 1z
Bioferia de Mirafiores?

’

1¢Qué tipo de publicidad en los puntes
de venta observa en la Bioferda de
Meraflores?

d) Rosuios.
e) Afiches,
fJOtras (por favor especilicar)

¢Considera usted que vendedores de 12
Biofera de Miraflores estdn preparade
para absolver cuakuier duda que lenga
scbre sus productos?

a) 5i.
bjNo.

¢los vendedores de la Biokerda de
Miraflorss le proporcionan woda. &2
Cinformacion necesaria scerca de los.

producios?
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TABLAN® 2
VARIABLE 2 (Habitos de compra)
Nombre del Instrumento | Cuastionario
motivo de ayaluacion:
Autor del Instnamento Carlos Eduardo Melérdez Aburto
Vanable 2.
(Especificar si es varable Habitos de compra (Variable dependiente)
dependiente o
indepenciente)
Defiricién Cancepiual. | Accones dé compra ealizadas de una forma repetibva, siguiendo uras pautas dénticas por parte de los

congumidores. '

Poblacion: 300 personas

Dimension | Indicador

Hems

Claridad
Relevancia

Coherencia

Observaciones ylo
recomendaciones

D1 Percepciénl 4Como percbe los precios de ks
‘ Percspcion del precloy | productos que sa exhiben en 1a Bioferia
| percepcidn del de Miraflores?
beneficio.
a) Muy Baralos.
bj Baratos. 4_ br d,
c} Cares.
d) Muy caros.

scbre sus productos?

a)Si
b} No

¢ Considera usted que vendedores de la
Bioferia de Miraflores estén preparado
para absoiver cualquier duda que tenga

producks?

JLos vendedores de la Biofena de
Miraflores le proporcionan toda fa
informacidn necesaria acerca de los

—

1 de Miraflores?

c) No contiens pesticidas,
dj Son sakidables

| 8} No estan ganéticamente modificados. | .

4Qué percepcion tiene usted de los
preducios que encuentra en la Biofena

a) Maximos niveles de caldad,
bj Respetunsos oon 13 naturaleza.

%9
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¢ Segin su percepoin, para que usted
considere que un preducto es ecoidgico,
tiene que contar con certificaciones?

a} S,
biNo.

D2 Metivaciones de
compra/ Publicidad en
el punto de venta y
prmacinnes ¥ atihitne
del producto.

(Considera que las esiralegias de
publicidad en los puntos de wenta
utilizadas por las empresas productoras
o rameenizlizadores de 13 Bioferia d¢
Miraflores son adecuzdas para lleger 2
sus chentes?

o] <
biNc.

Le ofrecen promociones cada vez que
compra €n 1z Bicfena de Mirafiores?

a) i
b) No,
cj En ocasiones.

cleeme srves qua deke aublisitarss lo
Bioferia de Miraflores?

& Que tipo de pubkcidad en los puntos de-
venta observé en Iz Biofena de
Miraflores?

a) Expositgres.
St=amy

&) Garialis

d) Ratulos,

&) Afiches

flOtros (por favor especificar)

WMo

|

-

cGudlon oon los olributes que uafcd
encuentra en los preductos que se
venden en la Biofera de Miraficres?

3} Packagng

b} Etiquetado del producto.

¢) Presentacion del producio.
d)Otros (por favor especificar)

3

4

i

D3 Actaud del
consumidor! Actitud
ecoidgica y arado de
concomentc de los
duslos esolbaicos.

8¢ considcra usted un conaumidor
eccldgico?

ETR
hNa.

M

ad

£ Cudl crea usted que debe ser 3 aclitud |
de un consurmader eccidgico? |

L

444
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¢Cual es su frecuencia de compra de
productos ecolibgicos en la Bioferia de
Miraflores?

2) Todos los dias.
b) Una vez a la sermana.

¢) Una vez al mes.

+Cual es el motivo por el cual consume

los productos ecokigicos de fa Bioferia
de Mirafiores?

a) Son saludables,

b) Son Nutrtivos

¢} Que |a Biofena esta de moda. q__
d) Amigables con & medio ambiente.

€)Otro (por favor especificar)

¢ Tiene usted conocimento de todos los

productos ecokgicos que oftece la ’*_q_
Bioferia ge Miraflores?

¢Qué perozpoion tiene usied de los
producios que encuentra en |a Bioferia
de Mirafiores?

bj Respetuosos con la naturaleza,
¢) No contiene pesticidas,
o} Son saludables

a) Magmos niveles de caidad. +

£Segin su percepckn, para que usted
considere que un produclo es ecoldgico, L‘,
fiene que contar con certificacionas?

a} i,
£) No.

TABLAN®3
VARIABLE 1 (Green Marketing)

" Nombre del Instrumento | Entrevista
| mativo de evaluacian: |
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{moelmrnmw Carlos Eduario Meléndez Aburto.

Vanable 1.
(Especificar s es vanshie Green Marketing (Variable independiente)
dapendiente o
indspardianta) “Al
Definicin Concaptual; El Green markeling o marketing verde se puede definir como agualios productos seguras para &l madio
ambiente. Eslos produsios pueden tener diferentes modificaciones, como por ejemplo en el proceso
productvo, en su packaging o embalaje. asi como mejoras practicas en |2 distribuciin con &l fn d2 que

@ producto sea mas amigable con el ambiants.

| Poblacion:

Crganizadar

Dimension / Indicador

tems

Suficiencia
Claridad
Coherencia
Relevancia

Observaciones ylo
recomendaciones

D1 Precial Politicas de
precio ycosles
ecologeos.

¢Cudles son los costos que se
contemplan en el procese de venta de
producks  ecologicos?  (Transporte,
embalsje,  distribucion,  Marketing 4 d4-

inverso),

¢ Cuales son los factores que influyen en
la fijacion de precios en ios produclos de
la Bioferia de Miraflores?

a) Objetivos de la empresa.

b) Costes.

¢) Elasticidad de la demanda 4— d a
d) Valor del producto ante los clisntes.

e} La competencia.
¢Trabajan  esbalegias  de  Green
markeling en su empresa?

aj Si.
b} No.

p{eo-hﬁ

| precios de sus preductes?

¢Qué indicadores utiliza para fijar los dlala

¢Cuales son i3s paliticas de precio qua
se aplican en la Biolersa de Mraflores?

a} Pracios orientados al valor.
b} Pracies maltiples. ')> q. q
¢} Precios impares ¢ psicokigicos,
&) Preco de paquete.

¢Cuales son las estrategias de Green
marketing que apicz a los productos
qe se exhiben en la Bioeris de| |\ |CF |4
Miraflores?

D2 Producied Disafio del
producte  ecclégico |
alribuios ecoldgicos del |
| praducto. |

cue tene el consumidor verde para 3
' adquirs ks productos en la Bioferia de 4_ q»: U‘ 4

¢ Cuales cree gue son las matvaciones

Micafiores? ,
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;Qué tipo de procesos contempla la
presenfacion o disefdlo de sus
productos?

LCudlies son las eslrategias de Green
marketing que aplica a los producios
que sa extiben en la Bioferia de
Mrafiores?

iTrabgjan  estrategias de  Green
marketing en su empresa?

) Si.
b) No.

c

D3 Promocion!
Publicidad en el punio
g2 vanla y promacicnes

¢ De qué forma promocionan ustedes la
imagen de su marca en la Bioferia de
Miafiores?

¢Cuales son las estrategias de Green
marketing que aplica a ks productos
que se exhiben en la Biolera de
Mirafiores?

Pore] ®
=

¢Trabsjan  estrategias de  Green
marketing en su empresa?

a) Si
b) No.

r = &

» | e Pl
=

il

| D4 Distribucion/
' Distribucidn ecologica y
‘marketing inverso,

ike localzacion de fa Bioferia en
Mirafiores ‘e genera mayor demanda?

8 St
b No,

I 123
W

(O

¢la localzacidn de la empresa en fa
Bioferia de Miraflores le qenera un valor

mayor a la marca?

&) S a’
b) No.

LUbliza sistemas de distribucidn inversa Or
&n su emprasa’

¢ Cudles son las eslralegias de Green
markeling que aplica a ks produclos
que se exhiben en la Blolena de
Mirafores?

¢Trabajan  estralegias de Green

dJ
d
3
q

a
i
il
4

marketing en su empresa’?
a) Si
. o) No.
TABLAN 4
VARIABLE 2 (Habitos de compra)
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Nombve def Instrumanto | Enfrevista

motivo de evaluacian:
Autor del slrumenta Carios Eduardo Mekéndez Aburio
Vanable 2:
(Especificar si es variable Habitos de compra {Variable dependlente)
depandiants 0
independiana) :
Defnicion Conceptual Acciones de compea realzadas de una forma repettiva, siguiendo unas pautas dénticas por parte de ks
CONSUMIBOres.
Pobiacion: Organizador
3 £ =
Dimension / indicador [tems -§ g 2 g Observaciones ylo
§ 5|8 |2 recomendaciones
D1 Peroepdian <Cual &5 &l bensficio que parcien 105 ;
Percepeion del preco y | consumidores de los producios que se q, i
pengficio, venden en |a bioferia de Mirsfiores?
;Cudl es la percepcidn que tiene el |
consumidor verde respeclo a ios precios
de ‘os diversos productos de /2 biofera 4 a-
de Miraflores?

D2 Motivaciones de ¢Cuales cree que son las motvaciones
compral Publicidad en | que tene el consumidor verde para
al zunto de venta y adquinir s producios en |a Biolera de
promociones y atributos | Miraflores?

£l W T
=
=

del producto. )
¢De qué forma gromocionan ustedes ia
imagen de su marca en 13 Bioferia de il A
______ Miraflores? |
03 Actitud del ¢ Cual es el lipo de achiud que encuentra '

consumiden’ Actitud en ks consumidores verdes de la
ecoldgica y grado de Biclena de Miraflores?
conocimiento de los
productos ecoldgicos. | a) Activismo ecoligice. i q_ q.
b} Preocupado por el aherro de energia.
<) Evitar produclos contaminantes.
df Almentes ecokigicos. |
&} Preocupade por el reciciaje. |
| ¢Qué bpo de preccupacion ambiental q"’ ‘
encuentra ested 20 l1os consumidores 1 q_ 4__ L
verdes de la Biolenia de Miraflores? |
¢Cual es el grado de concomients 1
sobre los productos que benen las
parsonas que compean en la Biolena de | 3 3 q‘
| Miraflores? .
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ANEXO 4: FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTOS
JUICIO DE EXPERTO

Estimado Espacialista:

Siendo conocedores de su trayectonia acacémica y profesional, me he tomado i lbertad de nombrark
como JUEZ EXPERTO para revisar 2 detalle el contenido ded instrumento de recoeccion de datos:

. Cuestionario (%) 2. Guia 2 entrevista {3 3. Guia de focus group ( )

4. Guia de observacion { ) 5. Otro ()

Presanto fa matriz de consistencia y e nstrumento, la cual solicito revisar cuidadosamente, ademas e
infarma gue mi proyecto de tesis tiana un anfoque:
. Cuaftativo ( ) 2. Cuantitsfiva ( ) 3. Mixto ()

Los resuftados de esta evatuaciin sendran para determinar fa validez de contenido del instrumento para
mi proyecto de tesis de pregrado.

Tituto dal proyecto de  ["La influencia de las estrategias del Green marketing en los habitos
tasis: de compra del consumidor verde de la Bioferia de Miraflores”

Linea de investigacidn: Sostenibilidad

De antemano le agradezco sus aportes.

Estudiantes autores del proyecio:
1 Apelidos y Nombres
|Meléndez Aburto Carlos Eduardo.

Asesor(a) del proyecto de tesis:
== Apellidos y Nombres
Alexandra Paola Pichling Migone

Santa An#a, Oclubre def 2016
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RUBRICA PARA LA VALIDACION DE EXPERTOS

El ilemn es esencial 0
importants, es decir
debe serinduida.

gliminado sn que sa
voa afectada fa
medickin  de @
dimansitn o indicadar.

relevancia, pera otro
itam poade  estar
incluyendo loque éste
mide.

importante, es decir
deba sarinduido.

Criterios Escala de valoracion
1 2 3 B
. SUFICIENCIA: Los ftems no son | Los itams miden algin | Se deban incrementar
Los items que suficientes para medir | aspesto  de fa | algunos  ilems  para | Los iems son suficientes.
pertenecan a wna la  dimensién o | dimension o ndicader | poder  evalar B3
misma dmensidn o indicador. perm no coresponden | dimension o indicador
indicador son a la dimansion toal, completamante.
suficientes para
cblensr la medicion de
fsta,
. CLARIDAD: El item no es caro. El item requiere varias | S requiere  una | EJ item &S daro, tiene
El ltem se comprende modificaciones © una | medificacion muy | semantica y sntaxis
fazimense, es deck su modificacion muy | especifica de alqunos | adecuada
sintactica y semantica grandeenelusocelas | de los témincs del
son adecuadas. palabras de acuerdo | Mem,
con sy sionificado o poe
la ordenacion de las
MISMES.
. COHERENCIA: Bl dem no tene  El ilem Gene una |El item Sene una | Elitem se encuentra
El #em tiene refacion | refaciin Kgica con fa | relacitn tangencial con | refacion regular con la | completamente
Iégica con la dimensiin | dimensién ¢ indicador, | 12 dimensidn ¢ | dimensidn o indicador | relacionado con la
0 indicador Gue estd indicador. que esta midando dimensién o indicador que
midiendo. asta midiendo.
. RELEVANCIA: El item pueda ser El item tene alyuna | El item es esencial o | Elitem es muy relevante y

debe sar ncluido.

Fuente: Adaptado de: waw humana unal colpsicometriafies’7 11308574157 (&/articuiod_juicio_de_exparin_27-35.pdf

INFORMACION DEL ESPECIALISTA:
Mombres y Apelidos: ?1'6/)'390 VAL (e VoD rvl”?
Sexo: Hormbre () Muge { ) Edad &2 (afos)
Profesion: AOM D pppoResB ]
Espacialied: M IR KE IV -
Afos de experiencia: Yo
KR e P!Z:.oe'—‘t'.ro BB mnwwm(; )
Insbitucion donde labora; - /Mﬁ‘
Fima; L a2

y Ligpreiets—
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FORMATO DE VALIDACION

Para validar el Instrumento debe colocar en el casdiero de los criterios: suficlencia, daridad,
coherencia y relevancia, el nimero que segun su evaluacitn comesponda de acuerdo a ia ribrica,

TABLAN=1
VARIABLE 1 (Green Marketing)
Nombre del Instrumento | Cuestiorano
motivo de evauacikin
Autoe dal Instrumento Carkos Eduardo Meléndaz Aburio.
Vanabie 1:
(Especificar si gs varisbie Green Marketing (Variable independiente)
depandiente 0
indepandients)
Defnicion Conceptud El Green markesing o markesng verde s& puade dafinir como aquelos productos sequros para &l medio
ambiente. Eslos productos pueden tener diferentes modidicaciones, como por ejemplo en el proceso
Productive, en su packaging o embalaje, a5 como mejoras practicas en 13 disinbucidn con el fin de qua
& productn sea s amigable coq el amdbients.
Poblacion: 300 personas
8-l § §
Dimensian / Indicador ftems k- g § s Observaciones yio
E S| 5|3 recomendaciones
[ o
D1 Preciof Politicas de | ;COmo percibe los precios de dos
precio y cosles productos que e exhiban en la Bioferia
ecoldgicos. de Miraflores?
2) Muy Baratos. o) 18 o i
b) Baratos.
c) Caros.
d) Muy cares,
LCual de los squientes productos
ofracidos en ta Bioferia de Mirallores
considera usted es uno de los mas
cares?
a} Hiervas. A B B
b} Lacteos.
¢) Hoxtalizas y frutas secos.
d} Cereaies y granos.
e} Verduras.
NOlros (per favor especificar)
D2 Product/ Disefio del | Aparte del producte, que ofros factores
preducto  ecoldgico  y | mfluyen en su decision de compra de
atributos ecokgicos del | productos en la Bioferia de Miraflores? v Y
producto, Y|
3 \aq meed= | a) Packaging.
I ‘/, b} Trato amable de los vendedores.
i Emn
e ‘&,v’"
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¢) Promociones.
d) Expesiencia de otros consumidores.
e)otros (por favor describalo}

+Cudles son los atnbutos que usled
encuentra en los peoduclos qua se
venden en |a Bioferia de Miraflores?

a)Packaging

b) Ebquetado del producin.

¢} Productos saludables
d)Otros {por favor especificar)

D3 Promocion!
Publicidad en €l punio
ge venta y promocicnes

iConsidera que las estrategias de
publicidad en los puntos de venta
utikzadas por 1as empresas productoras
o comercializadores de la Bioferia de
Miraficres son adecuadas para llegar 2
sus chentes?

a) Si.
b} No.

&

Le ofrecen promociones cada vez gue
compra en la Bofera de Miraflores?

a) Si,
bj No.
¢) En ccasiones.

C“\M.}r' atecs M

B reedd Wﬂ

&Cama crees gque debe publcilarse la
Bioferia de Miraflores?

1;Qwé tpo de publicidzd en os puntes
de venta cbserva en la Bioferia de
Miraflores?

a) Expositores.

bj Displays.

c) Carteles.

d) Ratulos.

e) Afiches.

ffOtros (por favor especificar)

u

i Consdera usted que vendedores de la
Bioferia de Miraflores estén preparados

para absolver cualquier duda que lenga
sobre sus preductes? )

a) Si.
bINo.

Ma (I ¢"".5¢4£¢0(/ﬁ(
,/ygp(% acke ey
en b ok Vi1 pletN €L

¢los vendedores d2 la Bioferia de
Mirafiores ke progortionan  teda 3
informacion necesana acerca de los
productos?

"
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TABLAN 2

VARIABLE 2 (Habitos de comgra)

Nombre ded nstrumento | Cuestionano
| Mosvo de evaluacin:
Autor del Instrumanta Carlos Eduerdo Melandaz Aburio
Vanable 2.
{Especificar si es varable Habitos de compra (Variable dependiente)
dependiente o
_ndegendients)
Definiciin Concepluat Aocones de compra realzadas de una forma repetifiva, siguiendo unas pautas idéntcas por parte de Jos
consumidores.
Poblacién: 300 persoras
-
g1 E
Cimensién / Indicador ltems 2 5 Observaciones yio
§ o |5 recomendaciones
Q o
D1 Percepcion! ¢Como percibe los precios de ks
Percepcitn del precioy | productos que se exhiben en iz Bioferia
/percepcin del de Mirafiores?
mb., < \
= ,4\& a) Muy Baratos. L R R
po bt M‘v b} Baratos.
A L} ) Caros.
/ d) Muy caros.
i Considera usted que vendedores de 13
Bioderia de Miraflores estan preparado
para absolver cuaiquier duda que tenga oo W
sobre sus producios? Y g
a) Si,
_I)Na.
¢Los vendedores de la Biofera de
Miraflores le proporcionan toda 1z yly |4y
informacién necesaria acerca de los
producks?
+Que percepcicon bene usied de los D
producios que encuentra en la Bioferia '/" Mao& the
de Miraflores? P,
a) Maximos niveles de calidad, 4 (g |1 [4 e N
b) Respetunsos con la naturaleza. &
cj No contienen pesticidas.
d) Son saludables.

&) No estan genéticamente modificados,
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W 7 R O e T ——

?ﬂaf ludaden
nhodewmay

promociones y atributes
del pmwmw. A

o ¥
g

S

A, T

4 Segin 5u perospeion, para que usied
considere que un producio es ecolégico,
tiene que conlar con certificaciones?

a) Si.

g Pucenn peu

fen f“‘i"f-(‘c.ﬂh .

iConsdera que las estrategias de
publicdad en los punks de wventa
utilizadas por las empresas productoras
0 comercidizadores de la Bioferia de
Miraflores son adecuadas pera llegar a
sus clientes?

aj Si.
b,

Y

Le ofrecen promociones cada vez que
compra en la Biofena de Miraflores?

a) Si,
b} No.
) En ocasiones,

Y

Como crees que dede publictarse la
Bioferia de Miraflores?

W»T.... el /en,

/\‘I“

¢ Qué tipe de publcidad en los puntos de
venta observa en la Bioferia de
Mirafloras?

a) Expositores.

b) Displays.

c) Carteles.

d) Rétulos,

e} Afiches.

1)Ctros (por favor especificar)

“

iCuses son los atributos que usted
encuentra en los productos que se
venden en la Biofena de Mirafiores?

a) Packaging

b) Etiquetado del prodicto,

¢} preducios saludables
d)Otros {por favor especificar)

é‘éi“/f:"éw P g
£ /A’G//ei{»y

D3 Actilug del
consumicon Acttud
ecokgica y grado de
conccimiento de ks
productos ecokdgioos.

iSe consklera usted un coasurmidor
ecologico?

al Si.
B)No.

4 Cudl cree usted que debe ser la actitud
de un consumidor ecolkgico?
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iCudl es su frecuencia de compra de
productos ecokigicos en la Bioferia de
Mirafores?

&) Todos ks dias.

b) Una vez a ia semana.
¢) Una vez al mes.

dj cada 6 meses

¢ Cual es el motivo por el cual consume
ios producios ecoldgicos de la Biofera
de Miraflores?

a} Son saludabies.

b} Son Nutritivos.

) Que la Bioferia esla de moda.

dj Amigables con ef medio ambiente,
8jCto (por favor espediicar)

¢ Tiene usted conccimiento de todos ios
producios  ecoldgicos que ofrece la
Bioferia de Mirafiores?

&Qué percepcidn tene usted de ks
producios que encuentra en fa Bioferia
de Miraflores?

a) Maximes niveles de calidad,

b) Respetuosos con la naturaleza.

c} Mo contiene pesticidas. P
d) Son saludables.

&) No estan genéticamente modificados.

¢Segun su percepcita, para que usted
considere que un praducto es acologico,
tiena que contar con cenlificaciones?

a) Sk
D) MNo.
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TABLAN®3

WARIABLE 1 (Graen Marketing)

Nombre def nstrumento
motivo de evaluacion:

Entrevista

Autor del nstrumento

Carlos Eduando Melendez Aburio,

Varable 1:

(Egpacificar si #$ varable
dependienie o
independients)

Green Markating (Variable independiente)

Cednicion Conceptuat

£l Green marketing o markedng verde se puede dedne como aquelios productos seguros para el medio
ambiente. Esios productos pueden tener diferentes modificaciones, como por ejemplo en el proceso
productiva, en su packaging o embataje, asl coma mejoras practicas en la distibuckdn con el fin de que
el producto 23 mas amigable con & ambiente,

Pobiacin.

Organzado de la Bioteria de Mrafores,

Dimensidn ( Indicador

items

Suficiencia

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones ylo
recomendaciones

D1 Preciof Politicas de
precio y costes
acolgicos,

_| inverso).

;Cuales son Jos costos que se
contemplan €n &l proceso de venia de
productos  ecokigicos?  (Transporte,
embalaje,  distibucion,  Markeling
7 Zacetf) ot

£

<

+Cuales son fos factores que influyen en
la fijacion de precios en los productos de
la Biofena de Miraficres?
a) Objetives de la empresa.

Cogles

b) ;

¢) Elastickdad de la demanda. 4

d) Valcr del producto ante fos clientes.
e) La competencia.

{ des reeloct et
ot l/:wi!(/ﬂ o

Z{. ,&MM:{-\

(Trabajan  estralegias  de  Green
marketing en su ermpresa?

a) Si.
b) Ne.

¢Qué indicadores utiiza para fijar los
precios de sus preducios?

2 aw',wow e g Ay
/."Q'/Gﬂ-aﬁ)

4 Cudles son las peliticas de praco que
se aplican en 1a Bioferia de Miraflores?

a) Precios orientados al valor.

o) Precios maltiples.

¢} Precios impares o psicoldgicos.
d) Precio de paguete.

Y

+Cudles son las estrategias de Green

Marketing que aplica a los productos

H
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que se exhiben en la Bioferla de
Mirgflores?

02 Producto/ Cisefio det
producto  ecokgico ¥
atdbutos ecoldgices del

¢Cudles cree que son las motivaciones
que tiene el consumidor verde para
adquirir los productos en la Bioferia de
Miraflores?

“

Y

Y

¢Qué tipo de proceses contempla la
presenfacion o disefo de sus
productos?

(Cudles son las estrategias de Green

marketng que aplican 2 los producios
que se exhiben en la Biofeda de
Miraflores?

Y

iTrebajan  esiralegias de  Green
marketing en su empresa?

a) Si.
b) No,

03 Promocion!
Publicdad en el punto
de venta y promociones

¢ De qué forma promocionan ustedss la
magen de su marca en 13 Bioferia de
Miraflores?

¢ Cuales son las estralegias de Groen
markeling que aplica a los productos
que se exhiben en la Bioferia de
Miraflores?

¢Trabajan estrategias de  Green
marketing en su empresa?

a) Si.
b) No.

“

|

D4 Distrbucién/
Distribucion ecolégica y
marketing inverso,

iLa kcdizackn de la Bioferia en
Miraflores le genera mayor demands?

a) Si.
b) No.

L2 kcalzacikn de la empresa en la
Bioferia de Miraflores le genera un vaior
mayor ala marca?

A) Si.

b) No.

“

¢ Utiliza sistemas de distribucion inversa

marketing que aplica a ks productos
que se exhiben en la Bioferia de
Miraflores?

g

¢Trabajan  estralegias  de  Green
markeling en su emgrasa?

a) Si.
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L | b} No. | ) = |
TABLAN*4
VARIABLE 2 {Habitos de compra)
Nombre def Instrumenta | Entrevista
metivo de avauackine
Auloe del Instramento Carlos Eduaedo Melkéndez Aburio
Vanable 2:
(Especificar si a5 vanzble Habitos de compra (Variable dependiente)
dspandinte o
Iindepardienia)
Defnicitn Conoepiual: Apaones de compra nealzadas de una forma repetitiva, sigulenda unas pautss idénticas por parie da los
consumklores
Pobiacion: Crganizadar de la Biosara de Mirafiores,
ARE B
Dimension / indicador kems 1ENE 8| Obsevacknesylo
E o 5 § recomendaciones
D1 Percepoxdn/ :Cudl es ol benefico que perciben jos
Percepcion del precioy | consumidores de fos produclos que se | & | Y4 | |
 beneficio. vender: en la Biofena de Miraflores?
+Cud &5 la percepoion que Bene el
consumidor verde respecto a los precios | vlyly
de ks dverses productos de la Bioferia | |
de Mirafores?
D2 Motivaciones de +Cudes cree que son las motivadones
compraf Pubicidad en | que tiene e consumider verde para
sl punto de venta y adquiir fos productos en la Biofedade |y | W | Y| M
pramaciones y atributos | Mraficres?
del producto. o
. De qué forma promocionan ustedes la
imagen de su marca en la Bioferiade | 4 « | =1 | Y
Mirafiores?
D3 Actitud del ¢Cuales el fipode actitud que encuentra
cansumidor! Actitud en los consumidores verdes de la
ecoldgica y grado de Bioferia de Miraflores?
conocimiento de los ty| o Ul y
producios ecologicos. | a) Aclivismo ecokigico.
b} Preocupado por &l horro de energia.
¢) Evitar productos contaminantes.
d) Almentos ecoldgicos.
e) Preocupado por el recidaje.
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| ¢Qué tipo de preocupacion ambiental

encuentra usted en los consumidores v |y
verdes de la Bioferia de Miraflores?

¢Cudl es el grado de conocimiento

sobre los productos gque tienen las v(4“

personas que compran en la Bioferia de
Miraflores?
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ANEXO 6: EVIDENCIAS TRABAJO DE CAMPO
7
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Productos de la bioferia DE Miraflores.
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e Certificacion organica de la Empresa AEBA.

g...
qimo
CERTIFICADO
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