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Introduccion

La presente tesis de investigacion tiene como objetivo establecer estrategias para
promover el consumo de productos en la ciudad de Chetumal, implementando el

marketing social.

Las fuentes bibliograficas provienen de libros, articulos de internet, revistas, tesis,
ademas de datos recolectados que se obtuvo a través de encuestas, en una

poblacion de 150 personas como muestra.
Este trabajo presenta los siguientes capitulos:

Capitulo 1: Se aborda los antecedentes del marketing, su evolucién, planteamiento
del problema, objetivo general y especificos, justificaciones e hipotesis, en donde
explicar lo que se busca investigar con este trabajo.

Capitulo 2: En dicho capitulo se encuentra el marco tedrico, donde se plantea los
origines de marketing social, sus conceptos y teorias de diversos temas

relacionados con la investigacion.

Capitulo 3. Se desarrollo la metodologia que se implementé en la investigacion,
como son la muestra, el instrumento a utilizar, el tipo de investigacion de la tesis y

cuales seran las herramientas para utilizar en el analisis de la informacién.

Capitulo 4. Se muestra el analisis de la encuesta implementada para este trabajo

de investigacién con tablas y graficas.

Capitulo 5. Encontramos las conclusiones y las recomendaciones realizados con

base a la informacion obtenida. Asi como las estrategias para resolver la
problematica planteada.

Sin mas preambulo, se presenta el siguiente trabajo de investigacion.



Capitulo 1

En el presente capitulo se habla de los antecedentes del marketing social y su
evolucion. De igual forma de los objetivos, justificacion, planteamiento del problema

y de las hipdtesis que tiene esta investigacion.

1. Antecedentes

1.1 Origen de Marketing Social

Para entender el marketing social debemos que entender su origen. El marketing
social es parte de la disciplina del concepto de Marketing como tal, segun Philip
Kotler "el marketing es un proceso social y administrativo mediante el cual grupos e
individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de generar, ofrecer e

intercambiar productos de valor con sus semejantes" (Kotler & Armstrong, 2007)

El marketing social surgié en los Estados Unidos de América en 1971, usada por un
grupo de expertos primera vez, quienes eran Philip Kotler y Gerald Zaltman, que
estudiaban las aplicaciones del marketing como medio de contribucidén social en la
busqueda de soluciones para diversas cuestiones sociales. Los autores publicaron
en aquel ano en la revista Journal of Marketing un articulo titulado “Social Marketing:
An Approach to Planned Social Change”, en el cual presentaban en forma
conceptual al marketing social como el proceso de “creacidon, implementacion y
control de programas implementados para influir en la aceptabilidad de las ideas
sociales, que encierra consideraciones relativas a la planificacion del producto
(cliente), costo, comunicacidn, conveniencia e investigacion de marketing” (Philip &
Zaltman, 1971), por lo tanto, podemos decir que el objeto del marketing es la

relacién de intercambio entre consumidor y vendedor. (Casado-Diaz & Rubio, 2012)



1.1.2 Evoluciéon de Marketing al Marketing Social

El marketing ha pasado por distintas etapas de renovacion a lo largo del tiempo,
que ha sido ampliado y enriquecido mediante diversos conceptos. Sibien su origen
académico del marketing social puede situar en la década de los setentas, Foxy
Kotler (1980) han encontrado diferentes tipos de publicaciones del siglo XIX posters

y anuncios publicitarios relacionados con alguna causa social.

A lo largo del tiempo el marketing fue expandiéndose y se fueron creando distintos
tipos de marketing, ejemplos: Marketing Experiencial, Marketing Online, Marketing
de Guerrilla, Marketing Directo, Marketing Viral, Marketing Social, Marketing
Corporativo y muchos mas, todos, basicamente, tienen el propésito de satisfacer las
necesidades de las personas mediante un proceso donde se busca influir en el
comportamiento del cliente.

1.1.3 Definicion

“El marketing social es un proceso de aplicacion de técnicas, que comprenden: la
investigacion, analisis, planificacién, disefio, ejecucion, control y evaluacion de
programas; que tienen como objetivo, promover un cambio social favorable que esté
orientado a que sea aceptada o modificada una determinada idea o practica en uno
0 mas grupos de destinatarios” (Kotler; Roberto. 1989)

La meta del marketing es la satisfaccion de las necesidades de los compradores
(también la consecucién de rentabilidad para la empresa), de modo que la nocién
de necesidad es un concepto basico que esta en el centro, no solamente de la
economia de mercado, sino de la gestién de las actividades del marketing, por lo

cual constituye, junto con el intercambio, los productos y los consumidores, los
elementos en que se sustenta la accién mercadotécnica. (Penaloza, 2005)

El marketing social es la adaptacion del marketing comercial a los programas
disefados para influir en el comportamiento voluntario de la audiencia meta, con el
fin de mejorar su bienestar y el de la sociedad en general, por medio del uso del
marketing comercial.



Kotler ensefia que los pasos que se deben seguir en un programa de Marketing
social son los siguientes:

o Definir los objetivos del cambio social

e Analizar las actitudes, creencias, valores y conductas del grupo a quien se

dirige el plan.

e Analizar procedimientos de comunicacion y distribucion

e Elaborar un plan de Marketing

e Construir una organizacion de Marketing para que ejecute el plan

e Evaluar y ajustar el programa para que sea mas eficaz.

1.1.4 Diferencias entre marketing comercial y social

De acuerdo (Andreasen, 1995), la actividad principal de la mercadotecnia comercial
es la de orientar y estimular los deseos de los consumidores mediante el
conocimiento, prevencion y satisfaccion de necesidades. Y para la social, su
actividad principal es la de corregir cierta conducta y reconocer que los clientes solo
actuan cuando creen que es parte de sus intereses, por lo que las estrategias y
persuasion debe comenzar entendiendo las necesidades y deseos del mercado

meta.

1.1.5 Productos Ecolégicos

Una de las preocupaciones mas importantes a nivel mundial es la contaminacion a
causa del uso excesivo de productos que afectar al medio ambiente. A causa de
esto, muchas empresas y cientificos han implementado los productos amigables al

medio ambiente.

El término "Productos amigables al ambiente" hace referencia a todos aquellos
productos ecoldgicos que causan menor o ningun dafo ambiental, teniendo como
prioridad su reutilizacion, reciclaje o rapida degradacion. Estos productos suelen
estar elaborados por materiales biodegradables, reciclados, organicos y que su
proceso de fabricacion sea con energia limpia y de igual manera no cause dafos al

ecosistema.



Un producto es ecoldégico cuando cumple las mismas funciones de los
productos equivalentes, pero su dafio al medio ambiente es inferior durante

su ciclo de vida. (Calomarde, 2000)

1.1.6 Casos

A continuacién, hare mencién de algunas campanas de marketing utilizadas que

lograron un impacto en la sociedad.

La siguiente campafa logro un éxito total por su capacidad de hacer llegar un
mensaje complicado para transmitir a la sociedad, haciéndolo un mensaje de
inspiracion.
Campaiia Baby pelones de la Fundacién Juega Terapia
Era una campafa para ayudar los nifios con cancer. La campana fue lanzada en
2015 por la Fundacidon Juega Terapia, la cual consistia en la venta de mufecos
pelones. Esta campafa logro tener un gran éxito mundial, colocando al mufieco
Baby Pelén como el juguete mas vendido en 2016. Todos los beneficios de la venta
de los muriecos fueron destinados a una investigacion contra el cancer infantil y a
construir jardines en la azotea en desuso de centros hospitalarios para que los nifios
tengan espacios de ocio mientras estan hospitalizados recibiendo tratamiento.
(Garcia, 2017)

Imagen 1. Baby Pelones



Fuente: Recuperado de http://www.semanticasocial.es/2017/07/08/mejores-campanas-de-

marketing-social-ong/

Campaiia Small change, big difference de Cordaid People in need

En 2007 se realizd una campana de sensibilidad teniendo como objetivo
concientizar sobre la desigualdad que existe en el mundo. La campafa consistia en
mostrar imagenes de un grupo de massias de la tribu Samburu que viven en
extrema pobreza, exhibiendo articulos propios del modelo de vida. El mensaje
pretendia sensibilizar sobre cémo lo realmente imprescindible cuesta muy poco y
puede hacer la diferencia entre la pobreza y la justicia e igualdad social. (Garcia,
2017)

Imagen 2. Small change, big difference de Cordaid People in need.

Fuente: Recuperado de http://www.semanticasocial.es/2017/07/08/mejores-campanas-de-

marketing-social-ong/

1.2 Planteamiento del problema

Al paso del tiempo la poblacion humana va incrementando, por lo tanto, las
empresas tienen que producir mas productos para poder satisfacer la demanda en
el mercado. El problema de esto, es que las empresas no emplean materiales que
no dafen al medio ambiente. Muchos de estos productos suelen ser dahinos al

medio ambiente por los materiales usados para su fabricacion.


http://www.semanticasocial.es/2017/07/08/mejores-campanas-de-marketing-social-ong/
http://www.semanticasocial.es/2017/07/08/mejores-campanas-de-marketing-social-ong/

Hoy en dia, vivimos en una sociedad donde la conciencia ambiental a esta creciendo
en los Ultimos afos, gracias a pequeias campafas de concientizacion ambiental.
Sin embargo, aun las personas no tienen una educacion ambiental. Seguimos
viendo como usan productos que dafan al entorno ambiental, con productos

quimicos, téxicos, plasticos o algun otro material que tardan afios en degradarse.

Por culpa de estos productos y la falta de conciencia ambiental, dia con dia
personas sufren de enfermedades toxicas, ciudades, lagos, mares, etc. sufren

contaminacion vy el planeta con tierras infértiles y cambios climaticos.

En Chetumal se genera 1,574.58 toneladas de basura a la semana, y toda esta
basura se va al basurero municipal que ya esta sumamente lleno, esto origina que
la tengan que quemar causando con ello un gran dafo ambiental. Las personas
suelen tirar basura en la via publica, los locales y empresas hacen mucho

desperdicio de basura y no usan productos amigables ambientalmente.

En la actualidad, las personas aun no saben de los productos no dafinos al medio
ambiente y de igual forma desconocen la gran ayuda que generan estos productos.
Por lo tanto, es importante general una campafa de concientizacion para dar a
conocer productos indispensables que usamos dia a dia, mostrar los beneficios que
nos brindaria usar productos amigables ambientalmente y general una mejor
educacién ecoldgica a la sociedad, impulsar que las empresas y negocios de la

ciudad se sumen a esta concientizacion y que vayan usando este tipo de productos.

¢, Como se adoptaria la implementacion de una campafa de marketing social para
promover el uso de productos ecoldégicos?

¢ Cuales son los beneficios que se obtendrian si se lleva a cabo estrategias de
marketing social para impulsar el uso de productos ecolégicos?

¢ Qué tipo de estrategias de marketing social se tendrian que implementar para

concientizar a la ciudad de Chetumal el uso de productos ecolégicos?



1.3 Justificacion

La realizacion de este proyecto con base a las estrategias de implementacion sobre
el uso de productos ecoldgicos es crear el habito de consumir este tipo de productos
en la ciudad, mediante una campafna de marketing social para promocionarlos.

La implementacién de estos productos es un tema muy importante para la sociedad
en la que vivimos, ya que genera beneficios para todo el mundo, simplemente hay
que ver el dia a dia y observar todos los problemas que implica usar productos NO
ecoldgicos, segun “Programa estatal para la prevencion y gestién integral de los
residuos en el Estado de Quintana Roo. 2009-2011”, el Estado de Quintana Roo
genera aproximadamente 1,579.791 toneladas de basura al dia, lo cual se traduce
a una generacion estimada de 573,445.60 toneladas por afio, Chetumal genera
224 .94 toneladas por dia en una investigacion en el 2009. (SEDEMA, 2009)

En el afo 2018 segun el sitio web Novedades Quintana Roo, los habitantes del
municipio de Othén P. Blanco generan diario 2.09 kilos de desechos domésticos por
persona, 1.209 kilos mas de la media nacional, el cual es de 0.800 gramos, lo que
da una suma daria de 468 toneladas de basura diaria para el municipio. (Castilla,
2018). El exceso de residuos sélidos que existe en la actualidad genera dafos
sumamente graves al medio ambiente, como contaminacion del suelo, mares, rios,
daros a la salud, etc.

Uno de los objetivos de esta investigacion es resaltar los multiples beneficios que
existen al implementar el uso de productos amigables con el medio ambiente, los
cuales son:

1. Cuidan la salud, gracias a que estan libres de residuos toxicos procedentes de
pesticidas, antibidticos, fertilizantes, aditivos y conservadores. Esto hace que se
reduzca la posibilidad de contraer la grave enfermedad del cancer.

2. Protegen al medio ambiente, evitando la contaminacion de la tierra, aguas y
mares.

3. Protegen a los animales, al usar productos biodegradables evitaria millones de
muertes de animales que quedan atrapados en empaques de plastico, metal o
comiéndose algun material toxico para su salud. Un dato importante encontrado

“Unos 1,5 millones de aves, peces, ballenas y tortugas mueren al afio por desechos



plasticos en el mar. Y el problema puede agravarse: segun estudios cientificos

divulgados en Quito”. (Elpais.com.co, 2014).

1.4. Objetivo General

Determinar las estrategias de marketing social para impulsar el consumo de
productos ecoldgicos en la ciudad de Chetumal, a partir de informacidon recabada

de los habitantes, con el fin de disefiar estrategias para propiciar conciencia
ecoldgica que ayude a reducir los residuos soélidos en la ciudad.

1.4.1 Objetivos Especificos

e Conocer silas personas de Chetumal tienen conocimiento de los productos
ecologicos.

e Conocer el punto de vista de las personas de la ciudad sobre el uso de
productos ecologicos

e |dentificar qué porcentaje de la poblacion de Chetumal usa productos
ecologicos.

e |dentificar qué tipo de estrategias usar para la implementacion del uso de
productos ecoldgicos en la ciudad de Chetumal.

e Conocer si en la ciudad de Chetumal existe la venta de productos ecoldgicos.

e |dentificar los factores de riesgos en la implementacion de las estrategias

para fomentar el uso de estos productos.

1.5 Hipo6tesis

Ho: El 70% de los habitantes de la ciudad desconocen los beneficios de usar
productos ecologicos.

Ha: El 70% o0 mas de la poblacién de Chetumal no sabe dénde comprar productos
ecologicos.

H1: En la ciudad de Chetumal existen pocas tiendas donde puedan conseguir este

tipo de productos.



H2: Existe poca publicitad para la implementacion de este tipo de productos en la
ciudad.

Hs: EI 60% de la poblacion que conocen los productos ecoldgicos si los utiliza y el
otro 40% que si los conoce no los usa.

Ha4: La mayoria de la poblacion no les causa inquietud la falta de uso de productos
ecoldgicos y sus consecuencias.

Hs: El 80% de la poblacion le gustaria que se implementara una campafa para
impulsar el consumo de productos ecologicos.

He: EI 30% de la poblacion considera que el principal motivo por el cual las personas
no usan los productos ecoldgicos es por porque no saben dénde comprarlo, el 20%

la falta de conocimiento, 15% por los precios que tienen y el 65% la falta de interés.

6. Alcances y Limitaciones

Alcances

El presente estudio tendra alcance en la ciudad de Chetumal, cubriendo lugares
especfficos para la difusién de la informacion pretendida a comunicar.

De igual forma, se plantea un alcance masivo en redes sociales en la cual la
informacidn llegue a diversas partes del Estado.

Lograr un beneficio a mediano plazo en la ciudad en donde se buscara la
disminucion del uso de productos no organicos e implementar una conciencia
ecologico.

Limitaciones

Falta de informacion disponible en las redes y bibliotecas.

Poco conocimiento de los productos ecolégicos que existan en la ciudad de

Chetumal.

Capitulo 2




El contenido del capitulo 2 de esta investigacion habla de todas las teorias,
conceptos y modelos que sirvi6 como base para la realizacion de este trabajo de

investigacion.

2. Marco Teoérico

Dentro del marco tedrico se describe los enfoques, estrategias, teorias, métodos y
modelos utilizados para este trabajo de diversos autores, con el fin de lograr una

investigacion de alta calidad.

El marco tedrico o marco de referencias "Es la exposicion y analisis de la teoria o
grupos de teorias que sirven como fundamento para explicar los antecedentes e
interpretar los resultados." (Munch; 1993, p. 69).

(Rojas, 1981), dice que para validar teéricamente el estudio de mercado se debe
implicar un andlisis y exposicion de aquellas teorias, enfoques tedricos,
investigaciones y antecedentes en general que se consideren adecuados para el
correcto encuadre del estudio.

Para respaldar la investigacion basada en estrategias de marketing social, se

trabajaran las teorias y modelos a los términos relacionados con este concepto.

2.1 Lafilosofia del Marketing

Para comenzar el desarrollo del proyecto es importante conocer el enfoque que
tiene el marketing. Segun (Cueva, 2002. P 1), la disciplina del marketing tiene dos
orientaciones y ambas estan estrechamente relacionadas con el consumidor.
Definiendo el marketing como una orientacion empresarial centrada en el

consumidor.

2.2 Marketing



De acuerdo con el libro Fundamentos del marketing (Tirado, 2013), “El marketing
como «el proceso de planificacion y ejecucion del concepto, precio, promocion y
distribucion de ideas, bienes y servicios para crear intercambios que satisfagan
objetivos individuales y colectivos» (AMA, 1985) “

2.3 Enfoquesde la direcciondel marketing

El marketing ha evolucionado a lo largo del tiempo, de acuerdo con (Kotler, Bowen,
Makens, Garcia, & Flores, 2004), existen cinco enfoques por medio de los cuales

las empresas dirigen la actividad de marketing:

e Enfoque de produccion: Sostienen que los consumidores compran solo los
productos que estan disponibles, por lo tanto, la direccion debe centrarse en
una produccion y distribucion eficiente.

e Enfoque de producto: Asevera que los consumidores prefieren los
productos y formas existentes, por lo que se deben desarrollar buenas
versiones de los productos.

e Enfoque de ventas: El cliente no comprard una gran cantidad de los
productos de la empresa a no ser que esta haga un gran esfuerzo en ventas
y promocidn, no se busca una relacién a largo plazo, su finalidad es conseguir
el mayor nimero de ventas y no la satisfaccion después de la compra.

e Enfoque de marketing: La meta de la empresa esta en funcion de las
necesidades y deseos de los mercados obijetivos y de ofrecer la satisfaccion
deseada de manera mas eficaz y eficiente que la competencia, para
mantener y mejorar el bien de los consumidores y la sociedad a largo plazo.

e Enfoque de marketing social: La empresa debe determinar las
necesidades, deseos e intereses de los mercados objetivos y ofrecer las
satisfacciones deseadas d manera mas eficaz y eficiente que la competencia,
para mantener y mejorar el bien de los consumidores y la sociedad a largo

plazo.



2.4 Marketing Social

Para comprender mejor el tema del marketing social es importante conocer la
definicion de diversos autores especialistas en el tema. Esto se tomara de base para

el desarrollo de este proyecto de investigacion.

“El marketing social es el disefio, implementaciony control de programas que
buscan incrementar la aceptacion de una idea social o practica en un grupo
objetivo”. (Kotler. 1982)

“El marketing social es un complejo proceso que incluye la planificacion,
desarrollo, mantenimiento y/o regulacion de relaciones de intercambio
deseadas con relevancia publica”. (Mushkat, 1980)

“El marketing social es marketing para la calidad de vida. Es un concepto que
aplica el conocimiento de marketing a la comercializacion de causas
sociales’”. (Sirgy, Morris, & Samli, 1985)

‘El marketing social es una tecnologia de gestion de cambio social que
incluye el diserio, la puesta en practica y el control de programas orientados
a aumentar la aceptacion de una idea o practica social en uno o mas grupos
de adoptantes objetivos) (Roberto & Kotler, 1989)

‘El marketing social es una extension del marketing que estudia la relacion
del intercambio que se origina cuando el producto es una idea o causa social”

(Moliner, 1998)

Cuadro comparativo entre marketing comercial y marketing social

Dimensiones Marketing Comercial Marketing Social

Objetivos Satisfaccion de las Mejoramiento de la
necesidades de los calidad de vida de la
clientes por medio del sociedad en su totalidad.




intercambio de
productos.
Concepto basico Intercambio de productos | Generacion de un
y servicio. bienestar comun.
Organizaciones Con fin de lucro. Sin y/o con fin de lucro.
Publicos Consumidores. Sociedad en general o
publico seleccionado.
Productos Productos y/o servicios. ldeas, practicas y/u
objetos tangibles.

Fuente propia

2.5 Modelos del proceso de marketing social

Los modelos de marketing social sirven como guia de pasos a seguir para
desarrollar estrategias de marketing, estos tienen como caracteristicas que son
ciclicos e incluyen la evaluacién de la estrategia y si esta falla se comienza el

proceso de nuevo.

2.5.1 Modelo de cinco etapas de Nedra Weinriech

El modelo de Nedra Weinriech consta de 5 pasos a implementar, que son la
planeacion, desarrollo de mensaje, prueba previa, implementacion y evaluacion y
retroalimentacion, lo cual se pretende tener un orden para lograr que la campana
social pueda ser eficaz, si el algunos de estos puntos algo falla se recomienda
continuar el proceso y volver a plantear los objetivos y metas trazadas.

1. Planeacién

Esta etapa es la base que sostiene todo el programa, Se debe tener idea de cual
sera el proceso que se llevara a cabo, entender el problema al que se enfocara el
programa de marketing social, conocer al mercado al que sera dirigidoy el ambiente

en el cual se desarrollara el programa.

Para lograr desarrollar una estrategia con la se puede trabajar y llegar a tener

cambios en el comportamiento; se necesita realizar una investigacion de mercado.



2. Desarrollo de mensaje y materiales
En esta etapa se utiliza la informacion obtenida en la fase de planeacién para poder

disefar los mensajes y materiales que seran transmitidos el segmento metas.

3. Prueba Previa
Se utilizardn métodos para probar los mensajes y materiales con el publico
seleccionado, para determinar si estos fueron bien determinados y estructurados,

de tal forma que se pueda lograr los objetivos del programa.

4. Implementacién
En esta cuarta fase el programa es introducido al segmento seleccionado, con las
correcciones o ajustes que fueron necesarios en la etapa previa. La implementacién
debe ser monitoreada para asegurar que todo esta conforme lo planeado, de no ser

asi, se debera corregir y mejorar.

5. Evaluaciéon y Retroalimentacion
Esta etapa sirve para determinar los efectos del programa. Ocurre a lo largo del
proceso. En la evaluacion se analiza dicho programa en forma de estrategias

particulares vy la retroalimentacidon de utiliza para mejorarlo.

Los elementos del disefio de la evaluacion son los siguientes:
1) Metas y objetivos del programa. Son fijados en la planeacion y sirve para
determinar si la campafia alcanzd su objetivo.
2) Recoleccién de datos: La informacion que se necesita en la evaluacion para
medir las metas y objetivos.
3) Metodologia. Los métodos de investigacion que seran usados para reunir la

informacion.



4) Instrumento de recoleccion de datos. El instrumento debe ser desarrollado y
probado antes de la evaluacion; dicho instrumento puede ser una encuesta,
focus group, entrevista en profundidad, etc.

5) Procesamiento y analisis de datos. La forma en la que sera analizada la
informacion reunida.

6) Reportes de evaluacion. Preparar con el analisis de los datos, un reporte de
evaluacion con los aspectos claves y recomendaciones para cambios en el

programa.

2.5.2 Modelo de seis etapas de Kotler

1. Definir los objetivos del cambio social
Kotler define a la mercadotecnia como “un esfuerzo organizado conducido por un
grupo que pretende convencer y otros de que acepten, modifiquen o abandonen
determinadas ideas, actitudes practicas y conductas”.
Es importante delimitar los objetivos desde el comienzo de una campafa de

marketing social para poder enfocarnos en metas claras y saber la orientacion de

este.

2. Analizar las actitudes, creencias, valores y conductas del grupo a quien

se dirige el plan.
Es necesario conocer los deseos, creencias y actitudes especificos de los individuos
a los que va dirigido el plan, asi como también, las caracteristicas concretas del

producto social, con esto, se lograran resultados satisfactorios para la campana.

3. Analizar procedimientos de comunicacion y distribucion.
En esta fase se debera examinar el modo en que se seleccionaran los mensajes,
medios y materiales que seran utilizado en la campana, los cuales daran como

resultados, la modificacion de ideas, actitudes, practicas y/o conductas.



4. Elaborar un plan de Marketing.
Este debe ser eficaz y contar con una aproximacion realista de la situacion actual.
Su elaboracién sera detallada y completa, incluira y desarrollara todos los objetivos
precisados en la primera etapa, debera ser practico y accesible para todos, de

periodicidad determinada, con sus correspondientes mejoras.

5. Construir una organizacién de Marketing para que se ejecute el plan.
Se creara una fundacién, la cual tomada como apoyo y soporte del plan de

marketing.

6. Evaluary ajustar el programa para que sea mas eficaz.
El proceso de evaluacion sera constante, y por medio de él seran realizados los
cambios y adaptaciones necesarios de forma tal, que se cumplan los objetivos por

los que fue creado el programa.

2. 6 Consumidores Ecoldgicos

De acuerdo con Kotler y Armstrong (2008) “para tener éxito en el mercado
actual tan competido, las empresas deben centrarse en los clientes de la
competencia y luego conservarlos y desarrollarlos mediante la entrega de un mayor
valor. Sin embargo, para poder satisfacer a sus clientes una empresa debe primero
conocer sus necesidades y deseos. Portanto, el buen marketing requiere un analisis

cuidadoso de los consumidores”.

La inquietud por el deterioro ambiental no solo es una dificil tendencia social,
es un fendbmeno de marketing que esta propiciando la aparicién de un nuevo
segmento de consumidores. Estos consumidores no estan solo preocupados por
sus necesidades actuales sino también se encuentran preocupados por la
naturaleza, esto fuerza de cierta manera a las organizaciones hacia a una nueva
manera de entender el marketing. Se puede definir al consumidor ecolégico como

aquel que expresa su preocupacion por el medio que nos rodea en su conducta de



compra, buscando productos que sean amigables con el medio ambiente.
(Chamorro, 2001)

2.7 El Producto Ecolégico

De acuerdo con Kotler y Armtrong (2008) “el producto es cualquier cosa que
se puede ofrecer a un mercado para su atencion, adquisicién, usa o consumo y que
podria satisfacer un deseo o una necesidad, Incluye objetos fisicos, servicios,
personas, lugares organizaciones e ideas”.

Segun Lorenzo (2002) el producto es ecolégico cuando cumple la misma
tarea de los productos tradicionales, pero el dafio al entorno natural es minimo alo
largo de todo su periodo de vida. La variable ecologica juega un papel de
diferenciacién en el mercado de productos de consumo, que se caracteriza por la
homogeneidad de la oferta, configurandose como un valor estratégico a la hora de

definir las decisiones de mercadotecnia.

2.8 Comportamiento del Consumidor

Arellano (1988), define que el comportamiento del consumidor es aquella actividad
interna o externa del individuo o grupo de individuos dirigida a la satisfaccidén de sus

necesidades mediante la adquisicion de bienes o servicios.
“El comportamiento del consumidorabarca los pensamientos y sentimientos

que experimentan las personas, asi como las acciones que emprenden, en
los procesos de consumo” (Peter, 2006)

2.9 Enfoques parainducir al Cambio de comportamientos



A continuacion, se describira 3 enfoques segun el libro de Antonio Leal, “Gestion
del marketing social’

1. Enfoque educativo: En este enfoque tiene como meta principal llegar a la

conciencia de las personas mediante un mensaje de ensefianza precisoy

claro, que logre cumplir con los objetivos de cambio deseados.

2. Enfoque persuasivo: Se busca persuadir alas personas mostrandole razones
por las cuales deben adoptar el cambio que se busca.

3. Enfoque de la modificaciondel comportamiento: Se basa en que las personas
actuan si logran un beneficio al cambiar su estilo de vida. "Los responsables
de Marketing Social reconocen que, para lograr la maxima efectividad social
en un mundo de presupuestos muy limitados, uno debe centrarse en grupos
de consumidores cuidadosamente seleccionados, no en individuos ni en

mercados de masas" (Leal, 2000)

2.10 Comportamiento del Consumidor

Arellano (1988), define que el comportamiento del consumidor es aquella actividad
interna o externa del individuo o grupo de individuos dirigida a la satisfaccidén de sus

necesidades mediante la adquisicion de bienes o servicios.

Todos nos enfrentamos a diario con una cantidad indefinida de decisiones de
consumo, desde la decision de qué marcas comprar, donde y cémo adquirirlas,
hasta como usar el tiempo y los recursos disponibles. EI comportamiento del
consumidor se define como las actividades que las personas efectuan al obtener,

consumir y disponer de productos y servicios (Barboza, 2011)

“El comportamiento del consumidorabarca los pensamientos y sentimientos
que experimentan las personas, asi como las acciones que emprenden, en

los procesos de consumo”(Peter, 2006)



Capitulo 3

En este capitulo se expone la metodologia usada, el tipo de investigacion y el
calculo de la muestra a investigar, asi mismo, el tipo de instrumento y el instrumento
utilizado para la investigacion. De igual forma los programas que se utilizan para el

analisis de la informacion.

3. Metodologia

“La Metodologia es la ciencia que nos ensena a dirigir determinado proceso
de manera eficiente y eficaz para alcanzar los resultados deseados y tiene
como objetivo darnos la estrategia a seguir en el proceso.” (Cortés & Leodn,
2004)

3.1 Tipos de investigacion

Para el desarrollo del trabajo se usaran los métodos cualitativos como un primer
enfoque, de igual forma se utilizaran los métodos cuantitativos, que conforma la
investigacion descriptiva y exploratoria. Esto servira para obtener una investigacion
correcta que ayude a tener informacion mas clara y precisa.

De acuerdo con (Sampieri, 1998), menciona que “los estudios descriptivos buscan
especificar las propiedades importantes de personas, grupos, comunidades o
cualquier otro fendbmeno que sea sometido a analisis”. Es decir, que el objetivo de
este estudio es comprender las situaciones, costumbres y actitudes predominantes
a través de la descripcion exacta de las actividades, objetos, procesos y personas.
Su meta no se limita a la recoleccién de datos, sino a la prediccion e identificacidon
de las relaciones que existen entre dos o mas variables.

Segun Malhotra (2004, p. 74), explica que la investigacion exploratoria tiene como
objetivo explorar o examinar un problema o situacion para proporcionar

conocimiento y entendimiento.



3.2 Herramientas de investigacién

La herramienta o técnica escogida para la realizacion de este trabajo es la encuesta.
Segun Santesmases (1997) sefala que uno de los puntos para un apropiado disefio

de cuestionario es especificar las variables y las escalas de medida.

3.3 Disenode muestra

En el muestreo, el método a utilizar es el Probabilistico, ya que todos los elementos
de la poblaciéon tienen la misma probabilidad de formar parte de la muestra.
También, sera un muestreo de aleatorio simple, debido a que se elijaran
aleatoriamente tantos elementos como indique el tamafio de la muestra. (Ciscar,
2009) (Casado-Diaz & Rubio, 2012)

El muestreo probabilistico asigna a cada elemento de la poblacion bajo estudio una
probabilidad conocida y diferente de cero de ser seleccionado en la muestra.
(INEGI, 2011)

3.4 Calculode la muestra

Formula de poblacion infinita

_ pqz?
eZ

n
n= Tamano de la muestra
p= Probabilidad de ocurrencia 0.5
g= 1-p Ajuste de la probabilidad de ocurrencia 0.5
z= Nivel de confianza 95% 1.96

e= Margen de error 8%

_ (0.5)(0.5)(1.96)* _

(0.08)?2 150

3.5 Poblacion aestudiar



El universo de estudio para encuestar es la poblacién de Chetumal con un rango de

edad de 15 a 60 afos, sexos indistintos.

3.6 Recopilaciéon de datos

De acuerdo (Malhotra, 2008), las fuentes primeras son aquellos que un investigador
reune con el proposito especifico de abordar el problema enfrente. La recoleccion
de datos primarios implica las seis etapas del proceso de investigacion de
mercados, las cuales son: definicion del problema, desarrollo del enfoque del
problema, formulacién del disefo de investigacion, preparacion y analisis de datos,
y por ultimo la elaboracion y presentacion del informe. Y las fuentes secundarias las
describe como aquellas que ya fueron reunidas para propositos diferentes al
problema en cuestién y pueden ayudar a identificar el problema, definirlo, desarrollar

un enfoque, elaborar un disefio de investigacion, entre otras ventajas.

Dicho esto, para la recopilacién de datos de esta investigacion se consultaran
fuentes de informacion secundarias externas para recolectar datos que permitieran
generar parte de la informacion con la que se crea la investigacion, como sitios web,
estudios, libros y datos estadisticos.

La recoleccion de datos que se utilizara es el modelo cualitativo, ya que se llevara
a cabo una encuesta para poder recolectar informacion requerida para el estudio de

este proyecto.

3.7 Analisis de informacion

Para realizar el procesamiento de informacion se utilizaran algunas técnicas
univariadas de datos no métricos, al igual que técnicas bivariados de tipo
unidireccional, asi como técnicas multivariadas mediante técnicas de dependencia
aplicando la tabulacion cruzada con mas de dos variables y analisis conjuntos. Para
el procesamiento de los datos se utilizara el software SPSS. Para la redaccion e

interpretacion de los resultados de datos se utilizara el programa de Microsoft Office



Word y seguido del programa de Microsoft Office PowerPoint para exponer los
resultados de la investigacion.

Capitulo 4

En el capitulo 4 encontramos el analisis del instrumento de investigacion utilizado,
encontraran graficas y tablas de cada una de las variables. En cada variable tiene

puesto el objeto de cada una de las mismas, asi como su interpretacion y analisis.

4.1 Analisis de los resultados de la encuesta

Datos Generales

Objetivo: Conocer el porcentaje de personas del género masculino y femenino que
participaron en la muestra de esta investigacion en la ciudad de Chetumal.

Tabla 1. Género

Respuestas Frecuencia Porcentaje
Femenino 74 49.3
Masculino 76 50.7

Total 150 100.0

Fuente propia

llustracion 1. Género

B Femenino M Masculino



Fuente propia

Interpretacion: El 51% de los encuestaos son del género masculino y el restante
49% son del género femenino.

Analisis: Con base a los resultados se puede visualizar un mayor numero de
publico masculino, superando por 2% al género femenino, para identificar qué
segmento conoce mas los productos ecoldgicos y asi poder dirigir el plan de
marketing a las personas correctas.

Ocupacion
Objetivo: Conocer a que se dedican las personas que han sido encuestadas.

Tabla 2.0cupacion

Respuestas Frecuencia  Porcentaje
Estudia 48 32.0
Trabaja 82 547

Estudia y Trabaja 20 13.3
Total 150 100.0

Fuente propia

llustraciéon 2. Ocupacioén

AN

M Estudia M Trabaja M Estudiay Trabaja

Fuente propia



Interpretacion: El 82% de los encuestados son personas que trabajan, el 48% de
los encuestados son estudiantes y el restante 20% son personas que estudian y

trabajan.

Analisis: Se obtuvo informacion de las personas que trabajan, estudian y los que
hacen ambas cosas, esto sirve para poder identificar mejor el segmento de las
estrategias a utilizar.

Edad

Objetivo: Identificar la edad de los encuestados

Tabla 3. Edad
Resultados Frecuencia Porcentaje
17 2 1.3
18 2 1.3
19 2 1.3
20 2 1.3
21 14 9.3
22 15 10.0
23 11 7.3
24 8 53
25 8 53
26 2 1.3
27 5 3.3
28 3 2.0
29 5 3.3
30 8 5.3
31 3 2.0
32 3 2.0
33 4 2.7
34 5 3.3
35 2 1.3
37 4 2.7
38 4 2.7
39 2 1.3
40 4 2.7
41 3 2.0
42 6 4.0
43 1 g
44 1 T



45 3 2.0
46 2 1.3
47 1 4
48 4 2.7
49 3 2.0
50 2 1.3
51 1 g
53 1 g
54 2 1.3
95 1 4
58 1 N4
Total 150 100.0

Fuente propia

Tabla 4. Estadisticas (Edad)

Variable N Rango Minimo Maximo Media
Edad 150 41 17 58 31.1466667
Total 150

Fuente propia

Interpretacién: La edad minima de los encuestados fue de 17 afios y la mas alta

de 48 anos. Elrango de edad de los encuestados esta en 41 afnos y la mediaes de
31.14.

Analisis: Las edades de los encuestados sirven para medir en que rango de edad

las personas tienen mas conocimiento de los productos ecologicos.

Variables de investigacion

1. “Considero que consumir productos ecolégicos es una
buena idea”

Objetivo: Conocer actitudes personales.

Tabla 5. Consumir productos ecoldgicos es buena idea.

Respuestas Frecuencia Porcentaje
Totalmente en 4 27
desacuerdo




Neutral 11 7.3
De acuerdo 62 41.3

Totalmente de 73 487
acuerdo
Total 150 100.0

Fuente propia

llustracion 3. Consumir productos ecolégicos es buena idea

7%

49%
41%

H Totalmente en desacuerdo Neutral De acuerdo Totalmente de acuerdo

Fuente propia

Interpretacion: De los 150 encuestados, 4 personas estan en total desacuerdo con

que consumir productos ecologicos es buena idea, 11 se mantienen neutral, 62
estan de acuerdo y el restante 73 estan totalmente de acuerdo.

Analisis: Mas del 89% de las personas encuestadas consideran que consumir este
tipo de productos es una buena idea.

2. “Considero que consumir productos ecolégicos es

interesante”
Objetivo: Conocer actitudes personales

Tabla 6. Consumir productos ecolégicos es interesante

Respuestas Frecuencia Porcentaje

Totalmente en 5 13
desacuerdo




En desacuerdo 1 V4
Neutral 21 14.0

De acuerdo 68 453

Totalmente de 58 387
acuerdo

Total 150 100.0

Fuente propia

llustracion 4. Consumir productos ecolégicos es interesante

1% 1%

14%
39% M Totalmente en desacuerdo

B En desacuerdo

Neutral
45%
De acuerdo

B Totalmente de acuerdo

Fuente propia

Interpretacion: 2 de los 150 encuestados opinan que estan en total desacuerdo en
que consumir productos ecologicos es interesante, 1 esta en desacuerdo, 21 se
mantienen en desacuerdo, 68 estan de acuerdo el restante 58 estan totalmente de
acuerdo.

Analisis: El 84% de las personas encuestadas opinan que los productos ecoldgicos

son interesantes a consumir.

3. Considero que consumir productos ecolégicos es
importante



Objetivo: Conocer actitudes personales

Tabla 7. Consumir productos ecolégicos es importante

Respuestas Frecuencia Porcentaje
Totalmente en 2 13
desacuerdo
En desacuerdo 1 V4
Neutral 18 12.0
De acuerdo 50 33.3
Totalmente de 79 50 7
acuerdo
Total 150 100.0

Fuente propia

llustraciéon 5. Consumir productos ecolégicos es importante.

1%
1%
12%

53%
33%

Totalmente en desacuerdo B En desacuerdo
Neutral De acuerdo

Totalmente de acuerdo

Fuente propia

Interpretacion: De los 150 encuestados 2 personas se encuentran en total
desacuerdo que los productos ecoldgicos son importantes, 1 esta en des acuerdo y
18 se encuentran neutrales, 50 personas estan de acuerdo con la importancia de

este tipo de productos y 79 estan en total acuerdo.

Analisis: El 86% de los encuestados que saben de la importancia de consumir

productos ecologicos para el medio ambiente y a su salud.



4. “Considero que consumir productos ecolégicos es
benéfico “.

Objetivo: Conocer actitudes personales

Tabla 8. Consumir productos ecolégicos es benéfico

Respuestas Frecuencia Porcentaje
Totalmente en

desacuerdo 2 1.3
Neutral 12 8.0
De acuerdo 58 38.7
Tm?g‘;’:;% de 78 52.0
Total 150 100.0

Fuente propia

llustraciéon 6. Consumir productos ecolégicos es benéfico

12

78
58

B Totalmente en desacuerdo M Neutral De acuerdo Totalmente de acuerdo

Fuente propia

Interpretacion: De las 150 personas encuestadas 2 dijeron que estan en total

desacuerdo que consumir productos ecoldgicos es benéfico, 12 se mantienen



neutral y 58 personas estan de acuerdo y el restante 78 estan totalmente de acuerdo

que los productos ecoldgicos son benéficos.

Analisis: Mas del 90% de las personas encuestadas saben que consumir este tipo
de productos es benéfico tanto para su salud, como para el medio ambiente. Y
conocen sus beneficios.

5. Considero que consumir productos ecolégicos es

una compra inteligente
Objetivo: Conocer actitudes personales

Tabla 9. Consumir productos ecolégicos es una compra inteligente

Respuestas Frecuencia Porcentaje
En desacuerdo 2 1.3
Neutral 20 13.3
De acuerdo 63 42
Totalmente de acuerdo 65 43.3
Total 150 100

Fuente propia

llustracion 7. Consumir productos ecolégicos es una compra inteligente

13%

44%

42%

M En desacuerdo Neutral De acuerdo Totalmente de acuerdo

Fuente propia



Interpretacion: De los 150 encuestados 2 estdan en desacuerdo que comprar
productos ecoldgicos sea una compra inteligente, 20 opinan neutral, 63 estan de

acuerdo y el restante 65 en total de acuerdo.

Analisis: Esta variable sirve para medir que tan importante consideran que es

comprar este tipo de productos.

6. “Considero que consumir productos ecolégicos es

favorable”
Objetivo: Conocer actitudes personales

Tabla 10. Consumir productos ecolégicos es favorable

Respuestas Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 3 2
En desacuerdo 1 0.67
Neutral 17 11.33
De acuerdo 65 43.33
Totalmente de acuerdo 64 42 67
Total 150 100

Fuente propia

llustracion 8. Consumir productos ecolégicos es favorable

2% 1%

11%

43%

m Totalmente en desacuerdo = En desacuerdo
Neutral De acuerdo

= Totalmente de acuerdo



Fuente propia

Interpretacion: 3 personas de las 150 encuestadas estan totalmente en
desacuerdo sobre que consumir productos ecoldgicos es favorables, 1 persona esta
en desacuerdo, 17 se mantienen neutral y 65 personas opinan estar de acuerdo, el

restante 64 estan totalmente de acuerdo.

Analisis: Con esta y las anteriores variables se puede analizar la percepcion de las
personas sobre el consumo de este tipo de productos, en su mayoria vota y piensa

es que algo bueno.

7. “Yo escojo cuidadosamente productos ecolégicos para

cuidar el medio ambiente”.
Objetivo: Conocer su conciencia a la salud

Tabla 11. Yo escojo cuidadosamente productos ecolégicos para cuidar el
medio ambiente

Respuestas Frecuencia Porcentaje
Totalmente en
desacuerdo 6 4
En desacuerdo 17 11.33
Neutral 86 57.33
De acuerdo 26 17.33
Totalmente de acuerdo 15 10
Total 150 100

Fuente propia



llustraciéon 9. Yo escojo cuidadosamente productos ecolégicos para cuidar el
medio ambiente

4%

10% 1%

17%

58%

@ Totalmente en desacuerdo @ En desacuerdo
Neutral De acuerdo

Totalmente de acuerdo

Fuente propia

Interpretacion: De los 150 encuestados 6 personas estan en desacuerdo sobre
que ellos escogen cuidadosamente productos ecoldgicos para cuidar el medio
ambiente, 17 estan en desacuerdo, 86 personas neutral y 26 estan de acuerdo, el
restante 15 dicen que totalmente cuidan cuidadosamente los productos que

compran.

Analisis: Con esta variable se busca medir que tanto las personas cuidan el medio

ambiente cuando compran, notamos que el 72% implementan esta situacion.

8. “Me considero un consumidor ecolégico”.
Objetivo: Conocer su conciencia a la salud

Tabla 12. Me considero un consumidor ecolégico

Resultados Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 10 6.67
En desacuerdo 22 14.67
Neutral 85 56.67

De acuerdo 22 14.67



Totalmente de acuerdo 11 7.33

Total 150 100

Fuente propia

llustracion 10. Me considero un consumidor ecolégico

7%

15% 15%
56%
H Totalmente en desacuerdo M En desacuerdo
Neutral De acuerdo

B Totalmente de acuerdo

Fuente propia

Interpretacion: De los 150 encuestados, 10 personas dicen estar totalmente en

desacuerdo de ser un consumidor ecoldgico, 22 estan en desacuerdo, 85 neutral,

22 estan de acuerdo que lo son y el restante 11 estan totalmente de acuerdo que

son consumidores ecologicos.

Analisis: Con esta variable notamos que las personas en su mayoria no son

consumidores ecoldgicos, tan solo el 22% dicen que si lo son.

9. “Estoy dispuesto a consumir productos ecolégicos si hay disponibilidad”.

Objetivo: Conocer la intencion de compra

Tabla 13. Estoy dispuesto a consumir productos ecolégicos si hay

disponibilidad

Respuestas Frecuencia Porcentaje




Totalmente en

2 1.33
desacuerdo
En desacuerdo 2 1.33
Neutral 8 5.33
De acuerdo 91 60.67
Totalmente de acuerdo 47 31.33
Total 150 100

Fuente propia

llustracion 11. Estoy dispuesto a consumir productos ecolégicos si hay

disponibilidad
1%
5%
2%
31%
61%
H Totalmente en desacuerdo M En desacuerdo
Neutral De acuerdo

M Totalmente de acuerdo

Fuente propia

Interpretacion: De los 150 encuestados, 2 personas estan en total desacuerdo
sobre en estar dispuestos a consumir productos ecoldgicos si hay disponibilidad, de
igual forma 2 personas estan en desacuerdo, 8 se encuentran neutral y 91 estan de

acuerdo con consumirlos, el restante 47 estan totalmente de acuerdo.

Analisis: Las personas estan dispuestas a consumir este tipo de personas, mas sin

embargo el 7% aun no esta totalmente convencida de que sea algo bueno.

10. “Intentaria comprar productos ecolégicos si hay
disponibilidad”.

Objetivo: Conocer la intencion de compra



Tabla 14. Intentaria comprar productos ecolégicos si hay disponibilidad

Respuestas Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 2 1.33
En desacuerdo 4 2.67
Neutral 10 6.67
De acuerdo 88 58.67
Totalmente de acuerdo 46 30.67
Total 150 100

Fuente propia

llustracion 12. Intentaria comprar productos ecolégicos si hay disponibilidad

7%

58%

= Totalmente en desacuerdo = En desacuerdo
Neutral De acuerdo

= Totalmente de acuerdo

Fuente propia

Interpretacion: De los 150 encuestados, 2 personas estan totalmente en
desacuerdo en intentar comprar productos ecolégicos. 4 en desacuerdo, 10 opinan
que se mantienen neutral, 88 personas estan de acuerdo en intentar comprar ese

tipo de productos y el restante 46 dicen estar en total de acuerdo.

Analisis: Con esta variable se busca medir la intencion de compra de los

encuestados, para poder medir la tendencia en la ciudad. Se observa que el 89%
de las personas si estan dispuestas a comprar este tipo de productos.



11. ¢ Conoces un tipo de productos ecolégicos? (Si responde NO pasar a la
pregunta 11.1 y si responde Sl pasar a la pregunta 12)

Objetivo: Saber si conoce los productos ecolégicos

Tabla 15. ; Conoces un tipo de productos ecolégicos?

Respuestas Frecuencia Porcentaje

No 40 26.7
Si 110 73.3
Total 150 100.0

Fuente propia

llustracion 13. ; Conoces un tipo de productos ecolégicos?

B No HSi

Fuente propia

Interpretaciéon: El 73% de las personas encuestadas si conocen los productos

ecolégicos y el 27% no lo conocen.

Analisis: Muchas personas si conocen los productos ecolégicos, sin embargo, aun

no sabemos si los compran.

11.1 ;{Te interesa conocer productos ecolégicos?



Objetivo: Conocer si las personas que no conocen los productos ecoldgicos estan
interesadas en conocerlos.

Tabla 16. ; Te interesa conocer productos ecolégicos?

Respuestas Frecuencia Porcentaje

No 3 2.0
Si 37 25.0
Total 40 27.0

Fuente propia

llustracion 14. ; Te interesa conocer productos ecolégicos?

B No M Si

Fuente propia

Interpretacion: De las 40 personas que no conocen los productos ecolégicos 4 no
estan interesadas en conocerlos y 37 personas que no lo conocen si estan
interesadas en conocerlos.

Analisis: Es importante saber el interés que tienen las personas para poder
implementar una estrategia acorde a lo buscado, en este caso, la mayoria de las

personas estan interesadas.

12. ; Alguna vez has comprado productos organicos?



Objetivo: Conocer su historial de compra de los productos

Tabla 17. ; Alguna vez has comprado productos organicos?

Respuestas Frecuencia Porcentaje
No 76 50.7
Si 74 49.3
Total 150 100.0

Fuente propia

llustraciéon 15. ; Alguna vez has comprado productos organicos?

B No W Si

Fuente propia

Interpretaciéon: De las 150 encuestadas 76 personas no hay comprado productos

econdémicos y 74 personas si han comprado este tipo de productos.

Analisis: Muchas personas si conocen este tipo de productos mas no lo compran

por diferentes motivos, los cuales en otra variable se analizara.

13. ¢, Conoces donde venden productos ecoldgicos en la ciudad de Chetumal?

Objetivo: Conocer el porcentaje de las personas que saben dénde venden este tipo

de productos



Tabla 18. ;Conoces donde venden productos ecolégicos en la ciudad de

Chetumal?
Respuestas Frecuencia Porcentaje
No 106 70.7
Si 44 29.3
Total 150 100.0

Fuente propia

llustracion 16. ; Conoces donde venden productos ecolégicos en la ciudad
de Chetumal?

B No mSi

Fuente propia

Interpretacion: De las 150 personas encuestadas 106 dicen que no saben dénde

venden los productos ecoldgicos en la ciudad y 44 que si saben.

Anadlisis: El 71% de las personas desconocen donde venden los productos

ecologicos en la ciudad.

14. ; Consideras que hace falta implementar una campana de marketing social

para impulsar el uso de estos productos?
Objetivo: Medirel grado de aceptacion de una posible campafia de marketing social

Tabla 19. ; Consideras que hace falta implementar una campaina de
marketing social para impulsar el uso de estos productos?

Respuestas Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 3 2.0




En desacuerdo 3 2.0

Neutral 8 5.3

De acuerdo 77 51.3
Totalmente de acuerdo 59 39.3
Total 150 100.0

Fuente propia

llustracion 17. ; Consideras que hace falta implementar una campana de
marketing social para impulsar el uso de estos productos?

2% 2%

5%
39%

52%

H Totalmente en desacuerdo M En desacuerdo
Neutral De acuerdo

B Totalmente de acuerdo

Fuente propia

Interpretacion: De las 150 personas encuestadas solo 3 personas estan totalmente
en desacuerdo con una implementacion de una campafa de marketing social, de
igual forma otras 3 personas no estan de acuerdo, 8 personas se mantienen neutral
y 77 si estan de acuerdo con la campana al igual 59 encuestados que se

pronunciaron al estar totalmente de acuerdo.

Analisis: Mas del 90% acepta que fuese una buena idea la implementacién de una
campafa de marketing social para impulsar el consumo de los productos

ecoldgicos.

15. ¢ Qué tan frecuente comprarias productos ecolégicos?



Objetivo: La frecuencia de compra

Tabla 20. ; Qué tan frecuente comprarias productos ecolégicos?

Respuestas Frecuencia Porcentaje
Nunca 1 g
Poco Frecuente 27 18.0
Frecuente 94 62.7
Muy Frecuente 28 18.7
Total 150 100.0

Fuente propia

llustracion 18. ; Qué tan frecuente comprarias productos ecolégicos?

1%
19% 18%

= Nunca
Poco Frecuente
Frecuente

Muy Frecuente

62%

Fuente propia

Interpretacion: De los 150 encuestados 1 persona dice que nunca usaria este tipo
de productos, 27 poco frecuente, 94 expusieron que si lo usarian frecuentemente y

28 muy frecuentemente.

Analisis: La aceptacion de este tipo de productos es muy bien aceptada, mas del
81% de los encuestados usarian frecuentemente y muy frecuentemente los

productos ecoldgicos.



16. ¢;Consideras preocupante el escaso consumo/uso de productos

ecoldgicos en la ciudad de Chetumal?

Objetivo: Conocer su conciencia a la salud

Tabla 21. ; Consideras preocupante el escaso consumo/uso de productos
ecoldégicos en la ciudad de Chetumal?

Frecuencia Porcentaje

Respuestas

Totalmente en desacuerdo 4 2.7
En desacuerdo 3 2.0

Neutral 19 12.7

De acuerdo 82 547

Totalmente de acuerdo 42 28.0

Total 150 100.0

Fuente propia

llustracion 19. ; Consideras preocupante el escaso consumo/uso de
productos ecoldgicos en la ciudad de Chetumal?

2%
13%

54%

H Totalmente en desacuerdo B En desacuerdo

Neutral De acuerdo

B Totalmente de acuerdo

Fuente propia

Interpretacion: De las 150 personas encuestadas 4 dicen estar totalmente en
desacuerdo, 3 en desacuerdo y 19 se mantienen neutral. 82 personas estan de

acuerdo y 42 totalmente de acuerdo.



Analisis: Mas del 82% de las personas encuestadas expresan estar preocupadas
por la falta del consumo de los productos ecolégicos.

17. ¢ En qué lugares fisicos ve mas publicidad atractiva?

Objetivo: Identificar los lugares de preferencia y mas concurridos para colocar
publicidad.

Tabla 22. ; En qué lugares fisicos ve mas publicidad atractiva?

Respuestas Frecuencia  Porcentaje
Boulevard 15 10.0
Plazas Comerciales 70 46.7
Pantallas de la av. 65 433
Insurgentes
Total 150 100.0

Fuente propia

llustracion 20. ;En qué lugares fisicos ve mas publicidad atractiva?

M Boulevard M Plazas Comerciales M Pantallas de la av. Insurgentes

Fuente propia

Interpretacion: Del 150 de los encuestados 15 personas votaron por el boulevard,

70 en plazas comerciales y 65 en las pantallas en las avenidas principales.



Analisis: Se eligieron estas opciones porque son los lugares mas concurridos en la
ciudad. Considerando que es importante tener publicidad de este tipo en las plazas

comerciales porque ahi podemos conseguir estos tipos de productos.

18. ¢ En qué medios de comunicaciones estas mas al pendiente?

Objetivo: Conocer los medios de comunicacion que mas usan

Tabla 23. ; En qué medios de comunicaciones estas mas al pendiente?

Respuestas Frecuencia Porcentaje
Radio 2 1.3
Periédicos 2 1.3
Television 13 8.7
Internet 19 12.7
Redes Sociales 114 76.0
Total 150 100.0

Fuente propia

llustraciéon 21. ;En qué medios de comunicaciones estas mas al pendiente?

B Radio M Periddicos M Television Internet M Redes Sociales

Fuente propia

Interpretacion: 2 personas usan el radio, otras 2 el periédico, 13 la television, 133
personas votaron por el internet.



Analisis: Mas del 88% elige el internet como su medio de comunicacion de

preferencia.

19. ¢ Cual red social usa con mayor frecuencia?
Obijetivo: Conocer la red social de su preferencia

Tabla 24. ; Cual red social usa con mayor frecuencia?

Respuestas Frecuencia Porcentaje

Twitter 2 1.3
Instagram 31 20.7
Facebook 117 78.0

Total 150 100.0

Fuente propia

llustracion 22. ; Cual red social usa con mayor frecuencia?

= Twitter = Instagram = Facebook

Fuente propia

Interpretacion: 2 personas de las 150 encuestadas prefieren Twitter, 31 personas
usan mas Instagram y 117 prefieren usar Facebook como su red social favorita.

Analisis: Se planea usar las redes sociales como medio de comunicacion para

motivar las personas a usar productos ecologicos, subiendo contenidos



informativos, puntos de ventas y gracias a esta variable sabemos cual red social es
mas usada y tendria mas alcance.

20. ;Como considera que sea la implementacion de una campaifa para
promover el uso de productos ecolégico en la ciudad?

Objetivo: Conocer el punto de vista de este tipo de campafias en la ciudad.

Tabla 25. ; Como considera que sea la implementacion de una campaia para
promover el uso de productos ecolégico en la ciudad?

Respuestas Frecuencia Porcentaje

Pésimo 5 3.3
Mala 7 47
Regular 12 8.0
Bueno 91 60.7
Excelente 35 23.3
Total 150 100.0

Fuente propia

llustracion 23. ;Cémo considera que sea la implementaciéon de una campana
para promover el uso de productos ecoldgico en la ciudad?

0,
3% 59

23% 8%

61%

@ Pésimo Mala Regular Bueno Excelente

Fuente propia



Interpretacién: 5 personas de las 150 encuestadas eligieron la respuesta “pésimo”,
7 que seria “mala” y 12 “regular’. 91 personas que seria “bueno” y 35 que seria

“‘excelente”, dando como mayoria el 84% de las personas considera sera buena una
campana de este tipo.

21. ; Cual es el principal motivo por el cual las personas no usan los productos
ecolégicos?

Objetivo: Conocer el motivo de las personas por las que no consumen este tipo de
productos.

Tabla 26. ¢ Cual es el principal motivo por el cual las personas no usan los
productos ecolégicos?

Respuestas Frecuencia Porcentaje
Falta de

o 44 29.3
conocimiento
Falta de Interés 28 18.7
No saben dénde 29 14.7
comprarlo
El precio 56 37.3
Total 150 100.0

Fuente propia

llustracion 24. ; Cual es el principal motivo por el cual las personas no usan
los productos ecologicos?

37%

15%

® Falta de conocimiento ® Falta deInterés ® No saben donde comprarlo = El precio



Fuente propia

Interpretacion: De los 150 encuestados 44 personas dijeron que la falta de
conocimiento es el motivo por el cual las personas no consumen los productos
ecologicos, 28 personas la falta de interés, 22 no saben donde comprarlos y 56 el

precio.

Analisis: Los porcentajes de cada respuesta son mas o menos similares, segun la
encuesta el principal problema es el precio. Es importante dar a conocer el costo
beneficio que hay al comprar este tipo de productos. El 29% dice que la falta de

conocimiento, el 15% no saben donde comprarlo y 19% la falta de interés.

22. ;Estarias dispuesto a cambiar el uso de productos contaminantes a

productos ecolégicos? (ejemplo; dejar de usar bolsas de plastico en el super,
dejar de usas platos desechables, dejar de usar unicel, entre otros)

Objetivos: Conocer actitudes personales

Tabla 27. ; Estarias dispuesto a cambiar el uso de productos contaminantes
a productos ecolégicos?

Respuestas Frecuencia Porcentaje
Totalmente en 7 47
desacuerdo
Neutral 8 53
De acuerdo 74 493
Totalmente de 61 407

acuerdo
Total 150 100.0




Fuente propia

llustracion 25. ; Estarias dispuesto a cambiar el uso de productos
contaminantes a productos ecolégicos?

41%

B Totalmente en desacuerdo M Neutral ® De acuerdo Totalmente de acuerdo

Fuente propia

Interpretacion: 7 personas de las 150 personas encuestadas estan totalmente en
desacuerdo en cambiar sus productos habituales a productos ecoldgicos, 8
personas se mantienen neutral, 74 personas estan de acuerdo y 61 totalmente de

acuerdo.

Analisis: La mayoria de las personas estan de acuerdo con cambiar sus productos
contaminantes a productos ecoldgicos. Es importante des mostrar los beneficios

que hay al consumir este tipo de productos y mostrar los puntos de venta.

Variable de contingencia

Objetivo: Conocer qué porcentaje de los que si compran este tipo de productos
conocen dénde los venden en la ciudad.



Tabla 28. Personas que compran y consumen productos ecolégicos

¢iConoces dénde venden

productos ecoldgicos en la

Variables Respuestas ciudad de Chetumal? Total
No Si

SAlguna vez has No 74 2 76

comprado productos

organicos? Si 32 42 74

Total 106 44 150

Fuente propia

Analisis: De las 74 personas que han consumido los productos ecoldgicos solo el
56% conocen donde venden este tipo de productos en la ciudad de Chetumal, el
44% de los que si han comprado productos ecolégicos no saben donde los venden

la ciudad, El producto lo han comprado en otra ciudad.



Capitulo 5

En este capitulo encontraran las conclusiones y recomendaciones basadas en el
analisis del instrumento utilizado en la investigacién, asimismo como la

comprobacion de las hipotesis.

5.1 Conclusiones

El problema del uso excesivo de productos contaminantes es un tema de
suma relevancia hoy en dia. Cada vez vemos con mas frecuencia como es que las
personas seguimos usando productos no biodegradables hechos base de petréleo
como plasticos, unicel, etc.

Con base a la investigacion realizada, las actitudes de las personas en Chetumal
respecto al consumo de productos ecoldgicos es positiva, ya que no solo consideran
que es buena idea consumir este tipo de productos, sino que es interesante,
importante y benéfico, asi también, que la compra de estos productos es una
compra inteligente y favorable para todos. Sin embargo, las personas encuestadas
en su gran mayoria no son personas que se consideren ecoldgicos, pero si

estuviesen dispuestos a consumir y cambiar sus habitos de compra y de uso.

Casi el 50% de las personas en Chetumal han comprado productos
ecoldgicos, mas, sin embargo, no todos saben dénde hay tiendas que ofrezcan
productos ecoldgicos en la ciudad.

No todas las personas han consumido este tipo de productos tienen el habito de
consumirlos frecuentemente, por ellos no les considera que son ecoldgicos. Es
importante hacer que las personas que ya hayan consumido los productos
ecoldgicos continuen haciéndolo constantemente para que se haga un habito y no
una moda. Encontrar tiendas donde ofrezcan productos ecologicos si existen en la
ciudad, el problema es que las personas no tienen el interés de consumirlos y buscar

en donde estan ubicadas. En todas las tiendas de autoservicio de la ciudad venden



estos productos. Es importante que a la hora de realizar una compra o de elegir sus

productos verificar si cuentan con certificados de sustentabilidad.

El habito principal que las personas de Chetumal deben de eliminar es utilizar el
excesivo uso de los platos, vasos, cucharas, tenedores, etc., elaborados de plastico

y de unicel.

Basados en la investigacion realizadas podemos definir que:
La hipotesis HO: EI 70% de los habitantes de la ciudad desconocen los beneficios
de usar productos ecoldgicos. Es rechazada, 90% de la poblacién sabe de los

beneficios de tienen este tipo de productos

La hipotesis Ha: EI 70% o mas de la poblacion de Chetumal no sabe donde comprar
productos ecoldgicos, es aceptada con base a los datos de la encuesta el 70.7% no

conocen donde pueden comprar los productos ecologicos.

La hipdtesis H1: En la ciudad de Chetumal existen pocas tiendas donde puedan
conseguir este tipo de productos, es rechazada, en la ciudad de Chetumal existen
distintas tiendas donde venden estos tipos de productos, ejemplo: tiendas de
autoservicios y puntos verdes que hay en la ciudad donde venden productos

reciclados.

La hipotesis Hz2: Existe poca publicitad para la implementacion de este tipo de
productos en la ciudad, es aceptada, en la ciudad no hay publicidad donde inciten
a las personas a consumir este tipo de productos o donde haya publicidad

informativa para dar a conocerlos.

La hipétesis H3: EI 60% de la poblacién que conocen los productos ecoldgicos si los
utiliza y el otro 40% que si los conoce no los usa, es aceptada, el 59.3 de las
personas que conocen este tipo de productos si lo usan y el 40.7% que lo conocen

no lo usan.



La hipotesis H4: La mayoria de la poblaciéon no les causa inquietud la falta de uso
de productos ecoldgicos y sus consecuencias, es rechazada, el 82.7% de la
poblacion considera preocupante el escaso consumo de productos ecologicos en la

ciudad de Chetumal.

La hipdtesis Hs: EI 80% de la poblacién le gustaria que se implementara una
campana para impulsar el consumo de productos ecolégicos, es aceptada, el 84%
de la poblacion le gustaria que exista una campana para promover el consumo de

los productos ecologicos.

La hipétesis He: EI 30% de la poblacién considera que el principal motivo por el cual
las personas no usan los productos ecologicos es por porque no saben donde
comprarlo, el 20% la falta de conocimiento, 15% por los precios que tienen y el 65%
la falta de interés, es rechazada, el 14.7 de la poblacién considera que el escaso
uso de productos ecoldgicos se debe a que no sabe donde comprarlo, el 29% opina

que por falta de conocimiento, el 37.3% por el precio y el 18.7 por falta de interés.



5.2 Recomendaciones

Promover el consumo de este tipo de productos es una tarea en la que todos

debemos estar involucrados, es por ello las siguientes recomendaciones:

Se debe crear campanfa publicitaria basada con los conceptos de marketing
social para atender una problematica social como es la falta de consumo de

productos ecoldgicos en la ciudad de Chetumal.
Para la creacién de esta camparna se debera tomar en cuenta 6 pasos.

llustracion 26. Mapa mental para lograr una campana eficaz

1. Definir
objetivos

Promover
el
consumo
de
productos
ecologicos

Fuente propia
1. Definir objetivos

e Que las personas de la ciudad de Chetumal aumenten el consumo de
productos ecoldgicos.

e Dara conocer los productos ecoldgicos y sus beneficios.

e Dar a conocer los puntos de venta que existen en la ciudad donde ofrezcan
estos productos.

e Motivar a las personas de Chetumal a cambiar los productos contaminantes

que usan a productos ecoldgicos, como habito y no como moda.



e Empezar el habito que las personas carguen con sus propios productos
sustentables, tales como Dbotellas, bolsas biodegradables, platos
desechables biodegradables, popotes ecolégicos y aprender a reciclar sus
productos.

e Buscar empresas que quieran unirse a la causa, buscando patrocinios para
hacer mas fuerte la campana. Y hacer que las mismas empresas comiencen
a utilizar este tipo de productos.

e Eliminar las bolsas de plasticos en los supermercados, tiendas de
conveniencia y en las de autoservicio. Asi como eliminar popotes, botellas de

plastico y platos desechables.

2. Segmento al que va dirigido

La segmentacion de la campaina publicitaria es de suma transcendencia, puesto
que es importante que la informacion llegue al receptor adecuado para que los
objetivos se cumplan.

Al segmento que se busca para promover el consumo de productos ecoldgicos seria
para toda la ciudad de Chetumal, hombres y mujeres que tengan el habito de

compra en supermercados, tiendas de conveniencias, que no sean consumidores
ecoldgicos entre 15 a 70 afios.

La segmentacion esta basada en lo que se analizé de las encuestas, buscamos que
las personas de la ciudad cambien sus habitos de compra de productos
contaminantes, en su mayoria de estos productos son comprados en las tiendas de

autoservicios cuando las familias salen a hacer la despensa semanal o quincenal.

3. Plan de medios

Canales Objetivo Tactica Tipo de | Alcance
publicidad
Facebook Dar a conocer | Crear e Informativa | Nivel

los productos. | contenido en e Emocional | Nacional




Beneficios e
informar
acerca de los
productos

ecologicos.

la red social
para
posicionar los
productos
ecoldgicos en
la mente de los

consumidores.

Anuncios en | Dar a conocer | Crear e Informativa | Ciudad
espectaculares | los puntos de | publicidad y de
ventas, anuncios Chetumal
informar y
persuadir a
los
consumidores
Anuncios en los | Dar a conocer | Crear e Informativa | Ciudad
supermercados | los productos | publicidad y e Emocional | de
ecologicos, anuncios e Persuasiva | Chetumal

persuadir a
los
consumidores
e informar
acerca de los
productos

ecologicos.

4. Tipo de publicidad

Fuente propia

Utilizar publicidad informativa es muy importante para dar a conocer los productos,

informar cuales son los productos ecolégicos, en qué consisten, sus beneficios y su

elaboracion.



Utilizariamos publicidad persuasiva para lograr posicionar la campafa en la mente

de los comprados, mostrandoles el costo-beneficio que existe a comprarlos.

Crear publicidad emocional con el final de causar sentimientos de culpa, tristeza,
preocupacion ambiental en los consumidores, mostrando los estragos que tiene

consigo la falta de consumo de productos ecoldgicos, mostrado posibles diversos
escenarios de las consecuencias que traeria no usar este tipo de productos.

La ubicacién de los diferentes tipos de publicidad es de suma relevancia, ya que,
con base a la encuesta observamos los lugares donde las personas de Chetumal
frecuentan mas. Por lo que para la implementacion de la publicidad informativa es
importante colocarla en las tiendas de autoservicios, que es donde las personas

compran sus articulos para el hogar y la despensa. Para que a la hora comprar las
personas busquen articulos que tengan el sello de productos sustentables.

Se podria utilizar las pantallas que hay en las avenidas Insurgentes y Erik Paolo
Martinez para promover el uso de productos ecoldgicos, dejar de usar plastico en
general, como son las botellas, popotes, bolsas, etc. De igual manera el usar el
unicel, como son los famosos platos desechables, cucharas y tenedores. Y mostrar
puntos de ventas.

Hoy en dia vivimos en la época del internet y es importante darles un buen uso al
gran alcance que tienen las plataformas digitales, las personas a las que se
encuestd en su gran mayoria usan Facebook como red social principal, ahi es donde
se haria una pagina para seguir impulsando el consumo de productos ecolégicos

mediante fotos, videos, informacién de cémo conseguirlos, cuales son, su
importancia y beneficios.

5. Publicar

La publicacion de la publicidad estaria calendarizada por semanas.

Cronograma Enero | Febrero| Marzo| Abril | Mayo | Junio | Julio | Agosto |Septiembre| Octubre |Noviembre|Diciembre
Facebook
Anuncios en centro comerciales
Espectaculares




En Facebook se publicaria diarios por todo el afio, para lograr mas alcance y para

que la informacidn se viralice mas rapido.

Los anuncios en los centros comerciales serian por dos semanas en dias de

quincena, para dias donde las familias compran mas.

En los espectaculares que se encuentran en las avenidas principales de la ciudad
se planea una semana por cada mes, para dar informacidon y seguir posicionando
los productos ecoldgicos en la mente de las personas de Chetumal.

6. Analisis y Evaluaciéon

Es importante medir le evolucion de la campania, es por ellos se debe analizar si se

esta teniendo resultados favorables, ya sea, encuestando de nuevo o verificando en
los supermercados los tipos de productos mas vendidos.

Si la campafa no esta funcionando se debera modificar los objetivos y las

estrategias y comenzar de nuevo desde cero.

Anexos

1. Encuesta’

El objetivo de esta encuesta es medir el grado de aceptacion de los productos
ecoldgicos en las personas que radican en la ciudad de Chetumal, asi como, su
comportamiento y conocimientos que tienen del tema para poder implementar una
campana de marketing social que ayude a promover el consumo de este tipo de
productos. Es importante mencionar que los datos de esta encuesta se manejaran

de manera confidencial.
e Género

1) Femenino 2) Masculino

Factors Influencing Organic Food Purchase Intention in Developing Countries and the Moderating Role of
Knowledge



o ;A qué se dedica?

1) Estudia 2) Trabaja 3) Estudia y trabaja

e ;Qué edad tiene?

Por favor marque con una “x” la opcién adecuada segun su opiniéon en cada

una de las siguientes preguntas, la escala va de la siguiente manera:
1. Totalmente en desacuerdo

2. En desacuerdo

3. Neutral

4. De acuerdo

5. Totalmente de acuerdo

1. Considero que consumir productos ecoldgicos es una

buena idea

2. Considero que consumir productos ecolégicos es
interesante

3. Considero que consumir productos ecoldgicos es

importante

4. Considero que consumir productos ecolégicos es
benéfico




5. Considero que consumir productos ecolégicos es

una compra inteligente

6. Considero que consumir productos ecolégicos es
favorable

7. Yo escojo cuidadosamente productos ecolégicos

para

cuidar el medio ambiente

8. Me considero un consumidor ecolégico

9. Estoy dispuesto a consumir productos ecoldgicos si

hay disponibilidad

10. Intentaria comprar productos ecoldgicos si hay

disponibilidad

11. ¢ Conoces un tipo de productos ecolégicos? (Si responde NO pasar a la

pregunta 11.1 y si responde Sl pasar a la pregunta 12)

1) No 2)Si

11.1 ;{Te interesa conocer productos ecolégicos?

1) No 2) Si

12. ; Alguna vez has comprado productos organicos?

1) No 2) Si

13. ¢ Conoces dénde venden productos ecolégicos en la ciudad de Chetumal?
1) No 2) Si

14. ; Consideras que hace falta implementar una campaina de marketing social
para impulsar el uso de estos productos?



1) Totalmente en desacuerdo 2) En desacuerdo 3) Neutro 4) De acuerdo 5)

Totalmente de acuerdo

15. ¢ Qué tan frecuente comprarias productos ecolégicos?

1) Nunca 2) Poco frecuente 3) Frecuente 4)
Muy frecuente

16. ¢Consideras preocupante el escaso consumo/uso de productos

ecolégicos en la ciudad de Chetumal?

1) Totalmente en desacuerdo 2) En desacuerdo 3) Neutro 4) De acuerdo 5)

Totalmente de acuerdo

17. ¢ En qué lugares fisicos ve mas publicidad atractiva?

1) Boulevard 2) Plazas comerciales 3) Pantallas de la av. Insurgentes
18. ¢ En qué medios de comunicaciones estas mas al pendiente?

1) Radio  2) Periddicos  3) Television 4) Internet 5) Redes sociales

19. ¢ Cual red social usa con mayor frecuencia?

1) Snapchat 2) Twitter 3) Instagram 4) Facebook

20. ;Como considera que sea la implementacién de una campafa para
promover el uso de productos ecolégico en la ciudad?

1) Pésimo 2) Malo 3) Regular 4) Bueno 5)
Excelente

21. ;Cual es el principal motivo por el cual las personas no usan los productos

ecolégicos?

1) Falta de conocimiento 2) Falta de interés 3) No saben dénde comprarlo

4) El precio



22. ;Estarias dispuesto a cambiar el uso de productos contaminantes a

productos ecolégicos? (ejemplo; dejar de usar bolsas de plastico en el super,

dejar de usas platos desechables, dejar de usar unicel, entre otros)

1) Totalmente en desacuerdo 2) En desacuerdo 3) Neutro 4) De acuerdo 5)
Totalmente de acuerdo
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