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RESUMEN

La presente investigacion tiene como objetivo analizar las preferencias y
motivaciones de compra en estudiantes de la carrera de Administracion de Empresas de
la Universidad Laica Eloy Alfaro de Manabi, con el fin de comprender su inclinacion
hacia el comercio fisico o digital.

Se utilizé un enfoque cuantitativo, con un disefio descriptivo, aplicando una
encuesta estructurada de 12 preguntas de opcion multiple a una muestra aleatoria de 242
estudiantes, que representa el total de 647 matriculados. Las encuestas se distribuyeron
de forma virtual y los datos fueron procesados mediante la plataforma de software IBM-
SPSS.

Los resultados evidenciaron una preferencia por el comercio fisico debido a
factores como desconfianza, posibilidad de ver y probar el producto, limitaciones
tecnologicas y su concurrencia en tiendas fisicas, sin embargo, una parte significativa de
los estudiantes opta por el comercio digital, principalmente por motivos de comodidad,
rapidez y disponibilidad de productos. La discusion permitid concluir que, si bien la
digitalizacion del comercio ha ganado terreno, las decisiones de compra aun estidn
influenciadas por factores personales, tecnologicos y contextuales. Estos hallazgos
proporcionan informacion valiosa, Util para empresas que desean enfocar sus estrategias
de marketing hacia este segmento universitario, considerando un entorno comercial cada
vez mas variado.

Palabras clave:
Comportamiento
Compra
Comercio
Electronico

Consumidor
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ABSTRACT

The objective of this research is to analyze the purchasing preferences and
motivations of students in the Business Administration program at Universidad Laica
Eloy Alfaro de Manabi, in order to understand their inclination toward physical or digital
commerce.

A quantitative approach with a descriptive design was used, applying a structured
survey with 12 multiple-choice questions to a random sample of 242 students,
representing the total population of 647 enrolled. The surveys were distributed virtually,
and the data were processed using IBM-SPSS software.

The results revealed a preference for physical commerce due to factors such as
distrust, the ability to see and try the product, technological limitations, and frequent visits
to physical stores. However, a significant portion of students opted for digital commerce,
mainly for reasons of convenience, speed, and product availability. The discussion led to
the conclusion that, although the digitalization of commerce has gained ground,
purchasing decisions are still influenced by personal, technological, and contextual
factors. These findings provide valuable insights for companies aiming to target their
marketing strategies toward this university segment, taking into account an increasingly
diverse commercial environment.

Keywords:
Behavior
Purchase
Comerce
Electronic

Consumer
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RESUMEN

La presente investigacién tiene como objetivo analizar las preferencias y
motivaciones de compra en estudiantes de la carrera de Administracién de
Empresas de la Universidad Laica Eloy Alfaro de Manabi, con el fin de
comprender su inclinacién hacia el comercio fisico o digital. Se utilizé6 un

! Breve resumen curricular: Titulo universitario y académico, Categoria Docente. Grado cientifico. Afiliacién
institucional, Correo, c6digo ORCID .Provincia, Pais. Correo electronico.
2 Breve resumen curricular: Titulo universitario y académico, Categoria Docente. Grado cientifico. Afiliacién
institucional. Correo, c6digo ORCID. Provincia, Pais. Correo electronico.
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enfoque cuantitativo, con un disefio descriptivo, aplicando una encuesta
estructurada de 12 preguntas de opcidn multiple a una muestra aleatoria de
242 estudiantes, que representa el total de 647 matriculados. Las encuestas
se distribuyeron de forma virtual y los datos fueron procesados mediante la
plataforma de software IBM-SPSS. Los resultados evidenciaron una
preferencia por el comercio fisico debido a factores como desconfianza,
posibilidad de ver y probar el producto, limitaciones tecnoldgicas y su
concurrencia en tiendas fisicas, sin embargo, una parte significativa de los
estudiantes opta por el comercio digital, principalmente por motivos de
comodidad, rapidez y disponibilidad de productos. La discusidon permitidé
concluir que, si bien la digitalizacion del comercio ha ganado terreno, las
decisiones de compra aun estan influenciadas por factores personales,
tecnoldgicos y contextuales. Estos hallazgos proporcionan informacién valiosa,
util para empresas que desean enfocar sus estrategias de marketing hacia este
segmento universitario, considerando un entorno comercial cada vez mas
variado.

PALABRAS CLAVES: Comportamiento; compra; comercio; electrénico;
consumidor.

ANALYSIS OF PURCHASING BEHAVIOR IN BUSINESS
ADMINISTRATION STUDENTS: PHYSICAL OR DIGITAL COMMERCE

ABSTRACT

The objective of this research is to analyze the purchasing preferences and
motivations of students in the Business Administration program at Universidad
Laica Eloy Alfaro de Manabi, in order to understand their inclination toward
physical or digital commerce. A quantitative approach with a descriptive design
was used, applying a structured survey with 12 multiple-choice questions to a
random sample of 242 students, representing the total population of 647
enrolled. The surveys were distributed virtually, and the data were processed
using IBM-SPSS software.The results revealed a preference for physical
commerce due to factors such as distrust, the ability to see and try the
product, technological limitations, and frequent visits to physical stores.
However, a significant portion of students opted for digital commerce, mainly
for reasons of convenience, speed, and product availability. The discussion led
to the conclusion that, although the digitalization of commerce has gained
ground, purchasing decisions are still influenced by personal, technological,
and contextual factors. These findings provide valuable insights for companies

12



aiming to target their marketing strategies toward this university segment,
taking into account an increasingly diverse commercial environment.

KEYWORDS: Behavior; purchase; comerce; electronic; consumer

INTRODUCCION

Durante los ultimos anos, los habitos de consumo han experimentado
una transformacidon significativa, la cual se ha visto incentivada por el
desarrollo de la tecnologia y el crecimiento del acceso a internet. Este cambio
ha dado lugar a un entorno comercial compartido entre el comercio fisico
tradicional y el comercio digital, cada uno con caracteristicas, ventajas vy
desafios particulares.

Dentro de este contexto, el objeto de estudio de esta investigacién es el
comportamiento de compra de los estudiantes de la carrera de Administracién
de Empresas, enfocado en su eleccidn entre el comercio fisico y el comercio
digital como canales de obtencién de bienes y servicios. La investigacién busca
identificar las preferencias, motivaciones, habitos y factores de influencia que
determinan la decision de compra de este grupo especifico de consumidores,
considerando su entorno académico, su acceso a la tecnologia y ademas su
contexto socioecondmico.

De acuerdo con un estudio de e-commerce realizado en la ciudad de
Guayaquil, los jovenes universitarios son los que mas compran por internet,
en el que se senala que el 87,50% de los usuarios del comercio electrénico
pertenecen a la educacién superior (Cordero, 2019). Con base a este estudio,
de acuerdo con Herrera (2019) se puede reflejar que gran parte de los
consumidores universitarios volverian a realizar compras digitales, por ello;
las empresas deben cuidar bien los detalles respecto a las ventas electrénicas
y enfocarse en brindar un servicio y atencidn al cliente de calidad, que pueda
satisfacer adecuadamente sus deseos y necesidades para asi lograr que este
consuma de manera reiterativa.

El comercio electrénico hoy en dia se ha convertido en una oportunidad
en los mercados globales para el desarrollo de los negocios, el mismo que basa
su operacion principalmente con el uso de medios electréonicos para generar
transacciones de bienes y servicios desde cualquier parte del mundo. Este tipo
de industria tiene un crecimiento exponencial a nivel mundial y mas aln a
partir de la aparicién de la pandemia del covid-19 a finales del afo 2019.

Los inicios del e-commerce se remontan a los primeros dias de la
digitalizacién y la globalizacidon, cuando las transacciones electrénicas

13



permitieron a las empresas trascender fronteras geograficas (@verby &
Audestad, 2021; International Labour Organization, 2023). Sin embargo, lo
gue comenzd como una simple transferencia electronica de fondos ha
evolucionado, transformandose en un ecosistema complejo y multifacético que
abarca multiples industrias y disciplinas, donde la tecnologia es su esencia
transversal (Attar et al., 2022; Hendricks & Mwapwele, 2023)

De acuerdon con Sanabria y Diaz (2016), en América Latina el comercio
electrénico comenzé en la década de 1990 con la aparicion de las primeras
tiendas virtuales en Brasil, México y Argentina. A partir de los anos 2000, el
eCommerce empez6 a expandirse gracias al crecimiento de la penetracién de
Internet y al desarrollo de plataformas de pago seguras. Sin embargo, como
se menciona anteriormente, la presencia del comercio electrénico se volvid
mas relevante en el afio 2019, ya que se volvido una necesidad.

Durante la pandemia, la penetracion del eCommerce habia alcanzado
niveles muy altos debido a la imposibilidad de comprar en muchas tiendas
fisicas. Este es también el caso de América Latina, que a pesar de ser una de
las regiones del mundo con menores tasas de penetracién del comercio
electrénico, durante la pandemia alcanzd niveles que no se esperaban que
llegaran hasta dentro de diez afos (Boyle, 2021).

En nuestro pais, las compras online en el sector de la moda se han vuelto
cada vez mas populares entre los consumidores, especialmente en ciudades
como Quito y Guayaquil. Segun un estudio de la Camara Ecuatoriana de
Comercio Electrénico (Gonzalez-Litman, 2017; Parra, 2021).

Ademdas de estar al dia con las innovaciones tecnoldgicas y no
tecnoldgicas, el estudio de comportamiento del consumidor es vital para las
empresas en la toma de numerosas decisiones, entre las que se destacan:
identificar de modo mas efectivo las necesidades actuales y futuras, mejorar
la capacidad de comunicacién con los clientes, obtener su confianza y asegurar
su fidelidad.

Segun estudios previos, las redes sociales pueden influir en la percepcién
de la marca, la lealtad del cliente y las decisiones de compra (Castafién,
Macias, Villanueva (2021), por ello, el conocimiento de las necesidades del
consumidor, del proceso de decision de compra y de los factores que lo
condicionan beneficia a ambas partes, y conocer las principales influencias en
los consumidores para elegir los productos o servicios es de gran importancia
para posicionarse dentro de cualquier mercado.

14



Si una empresa no es capaz de responder a las necesidades de los
clientes estos pueden emigrar con la competencia en busqueda de la
satisfaccidon de tales necesidades (Herrera et al., 2019).

Quintanilla (2014) define el comportamiento del consumidor como el
conjunto de actividades que realizan las personas cuando seleccionan,
compran, evaluan y utilizan bienes y servicios, con el objetivo de satisfacer
sus deseos y necesidades, actividades en las que estan implicados procesos
mentales y emocionales, asi como acciones fisicas.

En base a lo anteriormente mencionado, el presente articulo, busca
analizar y comprender el comportamiento de compra, especificamente de los
estudiantes de la carrera de administracion de empresas, con el objetivo
principal de identificar y analizar las preferencias, motivaciones y actitudes de
los mismos, al momento de elegir entre el comercio fisico y el digital, para
esto, se desarrollard un analisis al considerar diferentes fuentes bibliograficas
y articulos para presentar de una manera sencilla y precisa cuales son las
principales influencias de los consumidores al adquirir productos o servicios de
forma virtual o presencial.

Se recurrira al método cuantitativo, mediante una encuesta dirigida
hacia la muestra, que en este caso seria: Los estudiantes de la carrera de
Administracion de Empresas. Consecutivamente, se describen los hallazgos
mas relevantes; y finalmente se presentan las conclusiones a las que se
llegaron.

Comportamiento del consumidor

De acuerdo con Limas et al. (2022) o Jiménez-Marin y Checa (2021), la
necesidad de comprender este comportamiento surge con el propdsito de
entender como los consumidores satisfacen sus necesidades, adquieren y
consumen productos o servicios.

El comportamiento del consumidor se da principalmente por el impulso
de las personas de satisfacer una necesidad, por ello, como lo indica Sheth
(2020) es altamente predecible y se cuenta con buenos modelos predictivos
del consumidor basados en comportamientos de compra repetitivos a nivel
individual.

Comercio Electronico

La Organizacion para la Cooperaciéon y el Desarrollo Econdmico (2019)
delimita al comercio electrénico como la venta o compra de bienes y servicios
que se lleva a cabo mediante redes informaticas con procedimientos
particularmente creados para la recepcidon o colocacion de pedidos.
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El e-commerce representa una oportunidad emergente con un potencial
de crecimiento significativo, su esencia se centra en la transicién de un espacio
comercial fisico a un entorno digital. Esto implica que los productos y servicios
de una organizacion ya no se alojan en un espacio fisico, sino en un servidor
o plataforma digital (Comision Econdmica para América Latina y el Caribe,
2021).

La digitalizacion ha permitido que las barreras fisicas y geogréaficas
desaparezcan, posibilitando que empresas de cualquier tamafio accedan a
mercados globales. Ademas, el e-commerce promueve una economia mas
dindmica y flexible.

Marketing sensorial

Técnica de comercializacion que hace referencia a la interaccion
empresa-consumidor prestando atencion y estimulando todos los sentidos
(vista, oido, olfato, tacto y gusto). El marketing de los sentidos permite influir
en las percepcion, juicios y comportamientos de los consumidores creando un
ambiente agradable que incremente el tiempo de compra en el punto de venta
(Bercik et al., 2020; BellidoPérez y Lopez-Cortés, 2019; Bilek, Vietoris e Ilko,
2016; Tauferova et al., 2015).

Esta técnica supone una ventaja de los detallistas frente al comercio
online. Los consumidores pueden experimentar a través de sus sentidos la
experiencia en tiendas fisicas especialmente en aquellos productos que
requieren tocar, sentir y probar previamente a la decision de compra (Kim et
al., 2020).

Marketing digital

Carrefio (2022) describe al marketing digital como el grupo de técnicas
que se conducen por medios y canales de internet, todo ello con el objetivo de
potenciar una compafiia de forma eficiente y conseguir su posicionamiento en
el mercado de una forma éptima.

Cabe mencionar a la web como eje fundamental e implicito del Marketing
Digital, debido a que se implementa principalmente por medio buscadores,
redes sociales, comercio electrénico, publicidad online, elementos de hardware
qgue involucran la tecnologia inteligente.

Comercio en linea y su impacto

La evolucion del comercio electrénico en Latinoamérica fue impulsada
por la adopcién de smartphones y la creciente utilizacion de redes sociales
como plataformas de venta (Sevilla-Avilés, 2021). En el contexto empresarial,
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destacado por Bohorquez (2023), las empresas se han visto obligadas a mirar
hacia el futuro para desarrollar estrategias digitales para seguir siendo
competitivas.

A pesar de que la tecnologia ha avanzado considerablemente y por lo
gue se puede apreciar seguira haciéndolo, aun existen ciertos desafios a los
gue se enfrenta, como en el caso de las compras en linea, antes mencionado,
hay personas que desconfian al realizar algun tipo de proceso usando la
tecnologia, por varias situaciones.

MATERIALES Y METODOS

Para determinar la cantidad de personas que prefieren realizar sus
compras por medios virtuales o de manera presencial es necesario definir el
comportamiento del consumidor frente a estas dos alternativas.

Contreras y Vargas (2021) sefialan en sus investigaciones que la
personalidad del consumidor de la generacién millennial y centennial, se
caracteriza por ser abierta a probar nuevas cosas y experimentar; por lo que
su nivel de lealtad es bajo y su actitud de compra es analitica.

Por otra parte, el Covid-19 brindd un contexto ideal para que los gerentes
de marketing entendieran como la tecnologia transforma los deseos en
necesidades, desarrollando nuevos habitos en los clientes y los presupuestos
familiares, y fusionando las viejas necesidades (comida, vivienda y ropa) con
las nuevas (teléfono, Internet y aplicaciones) (Orengo-Serra & Sanchez-
Jauregui, 2021).

Por tanto, las variables de estudié fueron el canal y comportamiento de
compra, la misma que se sistematizd a través de dimensiones que permiten
identificar a) el nivel de dominio tecnoldgico, b) la racionalidad en la eleccién
del canal de compra, c) nivel de analisis antes de realizar una compra, y d) la
frecuencia y los habitos de compra.

En ese aspecto, la presente investigacion tiene como objetivo analizar y
comprender el comportamiento de compra, tanto en tiendas fisicas como
virtuales. Es de tipo descriptivo, La metodologia descriptiva, tal como
menciona Tamara (2022), se enfoca en describir situaciones o fendmenos que,
relacionandolo al contexto del estudio, permitidé obtener una vision clara y
detallada de como se manifiesta la tecnologia en los jévenes, especificamente
en sus habitos de compra.
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Esta metodologia facilitd la recoleccion y el analisis de informacién sobre
las preferencias, motivaciones y comportamientos de los estudiantes de
Administracion de Empresas al momento de decidir entre el comercio fisico y
el digital. A través de esta aproximacién, fue posible identificar patrones de
consumo Yy factores que influyen en su toma de decisiones, lo cual contribuye
a una mejor comprension del impacto que tiene la tecnologia en sus elecciones
comerciales cotidianas.

De igual forma, es una investigacion de tipo cuantitativo, el enfoque
cuantitativo se centra en la recoleccidon objetiva de datos numéricos y valores
especificos. Este enfoque utiliza métodos de andlisis estadistico para
interpretar resultados relacionados con aspectos medibles (Guevara,
Verdesoto y Castro, 2020).

Se elabora un instrumento de investigacién que recaba informacién de
las dimensiones de estudio en un cuestionario que consta de 12 preguntas de
opcién multiple, basadas en la escala de Likert. Este instrumento es creado
para explorar percepciones y factores asociados con el caso de estudio, tales
como preferencias, gustos, comodidades y seguridad. La encuesta es aplicada
de manera virtual a los estudiantes de la carrera Administracion de empresas

Para determinar la poblacién y muestra, se toma como referencia los
estudiantes que se encuentran matriculados en el periodo 2025-1, de acuerdo
con el Plan académico y administrativo 2025-1, de la carrera Administracién
de Empresas, se cuenta con 647 estudiantes.

Para seleccionar la muestra, se utiliza la formula estadistica para
poblaciones finitas, que permite determinar el tamafo de la muestra necesaria
para garantizar la representatividad de los resultados. La férmula general es
la siguiente:

Donde:
. n=385: Tamano de la muestra deseado.
. N=647: Tamafo total de la poblacidn.

. Z=1.96: Nivel de confianza del 95%.
. p=0.5: Proporcién estimada para maxima variabilidad.
. g=1-p=0.5: Complemento de p.

. €=0.05: Margen de error del 5%.
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Sustituyendo los valores:

B 647.1,96.0,5.0,5
"~ 0,052.(647 — 1) + 1,962.0,5.0,5

n

~ 647.3,8416.0,25
™= 0,0025(646) + 3,8416.0,25

 647.0,9604
"= 1615+ 09604

621,379
"= 5754
n = 241,57

Redondeando al entero mas cercano, se obtuvo un tamafio de muestra
de 242 participantes.

Este tamano asegura la representatividad de los datos con un nivel de
confianza del 95% y un margen de error del 5%. Los participantes se
seleccionaron de manera aleatoria entre los estudiantes de la carrera
Administracion de Empresas.

Una vez obtenida la informacién de la encuesta, se procesd la
informacion mediante la plataforma de software IBM-SPSS, y se realizd un
analisis estadistico avanzado para la definicidon de los principales resultados.
Ademas, se aplicd un analisis de consistencia (alfa de Cronbach) que resulté
en un valor de 0.836, indicando alta fiabilidad. Como lo indica Hair et al.,
(2019) Los valores de la confiabilidad compuesta entre 0.70 y 0.90 van de
“satisfactorio a bueno”.

RESULTADOS Y DISCUSION
Resultados
Dimension: Tecnologia

La tecnologia es un medio que permite realizar diversas actividades sin
que el comprador tenga que movilizarse. Actualmente vivimos en una sociedad
muy digitalizada, lo cual nos vuelve dependientes de la tecnologia, Rumiche y
Solis (2021), no dicen que “las herramientas tecnoldgicas no se pueden excluir,
porque estan en todo lugar y su misién es formar a las nuevas generaciones”.
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En este contexto, la dimensidn tecnoldgica se refiere a la influencia y el
uso de dispositivos, plataformas digitales y medios electrdnicos en la toma de

decisiones de consumo.
Tabla 1

Pregunta 1: ;Se siente usted mas comodo/a usando plataformas digitales para realizar sus

compras?

Variables Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 74 30,58%
De acuerdo 82 33,88%
Neutral 74 30,58%
En desacuerdo 11 4,55%
Totalmente es desacuerdo 1 0,41%

242 100%

TOTAL

Nota. Elaborado por: Ketty Pierina Santos Vera
Ilustracion 1

Se siente usted mas comodo/a usando plataformas
digitales para realizar compras?

B Totalmente de acuerdo
H De acuerdo

B Neutral

® En desacuerdo

H Totalmente en desacuerdo

Nota. Elaborado por: Ketty Pierina Santos Vera

Analisis:
De acuerdo con la Tabla e ilustracion 1, en la primera interrogante,
podemos percibir que la mayor parte de estudiantes encuestados se sienten
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comodos con el uso de plataformas digitales al momento de realizar sus
compras, ya que los porcentajes mas elevados se muestran en las opciones
“"De acuerdo” con 33,88% (82 personas), y “Totalmente de acuerdo” con
30,58% (74 personas), lo que corresponde a un poco mas de la mitad de la

muestra.
Tabla 2

Pregunta 2: ;Considera usted que la informacion obtenida en plataformas digitales afecta su

decision de compra, ya sea en linea o en tiendas fisicas?

Variables Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 68 28,10%
De acuerdo 90 37,19%
Neutral 70 28,93%
En desacuerdo 12 4,96%
Totalmente es desacuerdo 2 0,83%
TOTAL 242 100%

Nota. Elaborado por: Ketty Pierina Santos Vera

Ilustracion 2

,Considera usted que la informacién obtenida en
plataformas digitales afecta su decision de compra,
ya sea en linea o en tiendas fisicas?

B Totalmente de acuerdo
® De acuerdo

® Neutral

B En desacuerdo

® Totalmente en
desacuerdo

Nota. Elaborado por: Ketty Pierina Santos Vera

21



Analisis:

De acuerdo con la Tabla e Ilustracion 2, en la segunda interrogante,
podemos percibir que la mayor parte de los estudiantes encuestados considera
importante la informacidén obtenida en plataformas digitales al momento de
tomar la decision de realizar una compra, ya que como podemos observar, el
37,19% (90 personas) se encuentran “"De acuerdo”, y el 28,10% (68 personas)

“Totalmente de acuerdo”.
Tabla 3

Pregunta 3: ;Considera usted que la tecnologia hace mas eficiente el proceso de compra

(reduciendo tiempo, esfuerzo y costos)?

Variables Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 119 49,17%
De acuerdo 88 36,36%
Neutral 29 11,98%
En desacuerdo 3 1,24%
Totalmente es desacuerdo 3 1,24%

242 100%

TOTAL

Nota. Elaborado por: Ketty Pierina Santos Vera

Ilustracion 3

,Considera usted que la tecnologia hace mas eficiente el
proceso de compra (reduciendo tiempo, esfuerzo y
costos)?

m Totalmente de acuerdo
® De acuerdo

B Neutral

B En desacuerdo

H Totalmente en
desacuerdo

Nota. Elaborado por: Ketty Pierina Santos Vera
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Analisis:

De acuerdo con la Tabla e Ilustracién 3, en la tercera interrogante
podemos observar que mas de la mitad de los estudiantes encuestados
consideran que la tecnologia hace mas eficiente el proceso de compra, ya que
el 49,17% (119 personas) y el 36,36% (88 personas) se encuentran
“Totalmente de acuerdo” y “"De acuerdo” con la interrogante.

Dimension: Sistematico

Segun la Real Academia Espafiola (s. f.), “"Dicho de persona: Que procede
de manera metddica o reiterativa, sin apartarse de sus principios o normas.”,
esta dimensidn resulta adecuada para analizar el comportamiento de compra,
ya que nos ayuda a identificar a los consumidores que actlan siguiendo
patrones constantes al momento de elegir un canal de compra, es decir que
analizan bien sus opciones antes de comprar, tomando decisiones basadas en
aspectos que resultan importantes para ellos, y repiten aquellos patrones que
han sido acertados.

Tabla 4

Pregunta 4: ;Compara usted precios entre tiendas fisicas y digitales antes de realizar una

compra?

Variables Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 99 40,91%
De acuerdo 100 41,32%
Neutral 34 14,05%
En desacuerdo 6 2,48%
Totalmente es desacuerdo 3 1,24%
TOTAL 242 100%

Nota. Elaborado por: Ketty Pierina Santos Vera
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Ilustracion 4

JCompara usted precios entre tiendas fisicas y digitales
antes de realizar una compra?

m Totalmente de acuerdo
H De acuerdo

H Neutral

® En desacuerdo

H Totalmente en
desacuerdo

Nota. Elaborado por: Ketty Pierina Santos Vera

Analisis

De acuerdo con la Tabla e Ilustracién 4, en la cuarta interrogante
podemos observar que, de igual manera, mas de la mitad de los estudiantes
encuestados comparan precios entre tiendas fisicas y digitales antes de
realizar sus compras, puesto que el 41,32% (100 personas), y el 40,91% (99
personas) se encuentran “De acuerdo” y “Totalmente de acuerdo” con la

interrogante.

Tabla §

Pregunta 5: ;Espera usted ofertas o descuentos para realizar sus compras?

Variables Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 100 41,32%
De acuerdo 97 40,08%
Neutral 40 16,53%
En desacuerdo 2 0,83%
Totalmente es desacuerdo 3 1,24%
TOTAL 242 100%

Nota. Elaborado por: Ketty Pierina Santos Vera
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Ilustracion 5

JEspera usted ofertas o descuentos para realizar sus
compras?

1% ® Totalmente de acuerdo

1% ® De acuerdo

17%

W Neutral

® En desacuerdo

B Totalmente en
desacuerdo

Nota. Elaborado por: Ketty Pierina Santos Vera
Analisis

De acuerdo con la Tabla e Ilustracion 5, en la quinta interrogante
podemos observar, que mas de la mitad de los estudiantes encuestados
esperan ofertas o descuentos para realizar sus compras, ya que el 41,32%

(100 personas) y el 40,08% (97 personas) se encuentran “Totalmente de
acuerdo” y "De acuerdo” con la interrogante.

Tabla 6

Pregunta 6: ;Considera usted los costos de envio o tiempos de entrega antes de elegir el canal

de compra?

Variables Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 107 44,21%
De acuerdo 102 42.15%
Neutral 25 10,33%
En desacuerdo 6 2,48%
Totalmente es desacuerdo 2 0,83%
TOTAL 242 100%

Nota. Elaborado por: Ketty Pierina Santos Vera
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Ilustracion 6

. Considera usted los costos de envio o tiempos de
entrega antes de elegir el canal de compra?

B Totalmente de acuerdo
H De acuerdo

B Neutral

B En desacuerdo

B Totalmente en desacuerdo

Nota. Elaborado por: Ketty Pierina Santos Vera
Andlisis:

De acuerdo con la Tabla e Ilustracidon 6, en la sexta interrogante podemos
observar, que, de igual manera, mas de la mitad de los estudiantes
encuestados consideran importantes los costos de envio y tiempo de entrega
al momento de elegir su canal compra, ya que el 44,21% (107 personas) y el
42,15% (102 personas) se encuentran “Totalmente de acuerdo” y "“De
acuerdo” con la interrogante.

Dimension: Analisis

De acuerdo con los investigadores Putritama y Sari (2020), han
encontrado que los Millennials estan dispuestos a usar la tecnologia e-
commerce si perciben beneficios; como la informacién oportuna, la reduccién
en el tiempo de desembolso, la consistencia de la informaciéon, una mayor
atencion por los medios de pago, productos personalizados, confianza en los

proveedores, facilidad en el proceso de compra, aumento de eficacia,
rendimiento y productividad.

Desde esta perspectiva, la dimensidén de andlisis en el comportamiento
de compra se refiere a la capacidad del consumidor para evaluar y comparar
distintas alternativas antes de tomar una decision final. El analisis previo a la
compra se convierte entonces en una herramienta clave para minimizar riesgos
y maximizar la satisfaccion.
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Tabla 7

Pregunta 7: ;Evalua usted si el sitio web o tienda es confiable antes de realizar una compra?

Variables Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 151 62,40%
De acuerdo 71 29,34%
Neutral 14 5,79%
En desacuerdo 5 2,07%
Totalmente es desacuerdo 1 0,41%
TOTAL 242 100%

Nota. Elaborado por: Ketty Pierina Santos Vera
Ilustracion 7

Evalua usted si el sitio web o tienda es confiable
antes de realizar una compra?

B Totalmente de acuerdo
H De acuerdo

H Neutral

® En desacuerdo

® Totalmente en desacuerdo

Nota. Elaborado por: Ketty Pierina Santos Vera
Analisis

De acuerdo con la Tabla e Ilustracion 7, en la séptima interrogante
podemos observar, que mas de la mitad de los estudiantes encuestados
evalluan si el sitio web o la tienda es confiable antes de realizar una compra,
ya que el 62,40% (151 personas) se encuentran “Totalmente de acuerdo”, lo

cual corresponde a poco mas de la mitad de las personas encuestadas, y el
29,34% (71 personas) se encuentran “De acuerdo” con la interrogante.
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Tabla 8

Pregunta 8: ;Para usted es importante investigar a profundidad los productos que desea

adquirir?

Variables Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 127 52,48%
De acuerdo 98 40,50%
Neutral 10 4,13%
En desacuerdo 6 2,48%
Totalmente es desacuerdo 1 0,41%
TOTAL 242 100%

Nota. Elaborado por: Ketty Pierina Santos Vera

Ilustracion 8

Para usted es importante investigar a profundidad los
productos que desea adquirir?

H Totalmente de acuerdo

H De acuerdo

® Neutral

® En desacuerdo

m Totalmente en desacuerdo

Nota. Elaborado por: Ketty Pierina Santos Vera

Analisis

De acuerdo con la Tabla e Ilustracion 8, en la octava interrogante
podemos observar, que igual que en la anterior, mas de la mitad de los
estudiantes encuestados investigan a profundidad los productos que desean
adquirir, ya que el 52,48% (127 personas) y el 40,50% (98 personas) se
encuentran “Totalmente de acuerdo” y “De acuerdo” con la interrogante.
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Tabla 9

Pregunta 9: ;Considera usted las reserias de otros usuarios al momento de tomar una decision

de compra?

Variables Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 121 50,00%
De acuerdo 91 37,60%
Neutral 24 9,92%
En desacuerdo 3 1,24%
Totalmente es desacuerdo 3 1,24%
TOTAL 242 100%

Nota. Elaborado por: Ketty Pierina Santos Vera

Ilustracion 9

JConsidera usted las resefias de otros usuarios al
momento de tomar una decision de compra?

B Totalmente de acuerdo

H De acuerdo

H Neutral

B En desacuerdo

B Totalmente en desacuerdo

Nota. Elaborado por: Ketty Pierina Santos Vera

Analisis

De acuerdo con la Tabla e Ilustracion 9, en la novena interrogante
podemos observar que mas de la mitad de los estudiantes encuestados
consideran las resefias de compras anteriores al momento de tomar la decisién
de adquirir un producto, ya que el 50,00% (121 personas) y el 37,60% (91
personas) se encuentran “Totalmente de acuerdo” y “De acuerdo” con la
interrogante.
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Dimension: Conductual

Como lo indican Ngubelanga y Duffett (2021) el conocimiento sobre los
clientes debe ser recopilado para saber la motivacion de estos y hacer frente
a ellos de una manera personalizada, porque, aunque pertenezcan a la misma
division territorial, el historial de compra del cliente, sus conexiones, sus
necesidades, sus expectativas y su intensidad de compra varian de individuo

a individuo.

En este sentido, la dimensidn conductual se enfoca en las acciones que
realiza el consumidor durante el proceso de compra, incluyendo la busqueda
de informacidén, la eleccion del canal de compra, la frecuencia de compra,

preferencias y su respuesta ante recomendaciones.
Tabla 10

Pregunta 10: ;Se encuentra usted interesado en la lectura y participacion en resenas o

comentarios de otros consumidores en plataformas de compra?

Variables Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 92 38,02%
De acuerdo 102 42.15%
Neutral 36 14,88%
En desacuerdo 11 4,55%
Totalmente es desacuerdo 1 0,41%
TOTAL 242 100%

Nota. Elaborado por: Ketty Pierina Santos Vera
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Ilustracion 10

.Se encuentra usted interesado en la lectura y
participacion en resefias o comentarios de otros
consumidores en plataformas de compra?

Nota. Elaborado por: Ketty Pierina Santos Vera

Analisis

Como se observa en la Tabla e Ilustracion 10, en la décima interrogante
podemos observar que mas de la mitad de los estudiantes encuestados se
encuentra interesado en la lectura y participacién de resefias y comentario, ya
que el 42,15% (102 personas) respondieron “De acuerdo” y el 38,02% (92

B Totalmente de acuerdo

H De acuerdo

H Neutral

B En desacuerdo

H Totalmente en desacuerdo

personas) “Totalmente de acuerdo” a la interrogante.

Tabla 11

Pregunta 11: ;Usted investiga frecuentemente productos en linea?

Variables Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 92 38.,02%
De acuerdo 93 38.43%
Neutral 47 19,42%
En desacuerdo 10 4,13%
Totalmente es desacuerdo 0 0,00%
TOTAL 242 100%

Nota. Elaborado por: Ketty Pierina Santos Vera
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Ilustracion 11

. Usted investiga frecuentemente productos en linea?

m Totalmente de acuerdo
H De acuerdo

H Neutral

® En desacuerdo

B Totalmente en
desacuerdo

Nota. Elaborado por: Ketty Pierina Santos Vera

Analisis

De acuerdo con la Tabla e Ilustracion 11, en la onceava interrogante
podemos observar que mas de la mitad de los estudiantes encuestados
investigan frecuentemente productos en linea, ya que el 38,43% (93
personas) y el 38,02% (92 personas) se encuentran “De acuerdo” vy
“Totalmente de acuerdo” respectivamente con la interrogante.

Tabla 12

Pregunta 12: ;jRealiza usted mas frecuentemente compras en tiendas fisicas que en plataformas

digitales?

Variables Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 91 37,60%
De acuerdo 92 38.,02%
Neutral 45 18,60%
En desacuerdo 13 5,37%
Totalmente es desacuerdo 1 0,41%
TOTAL 242 100%

Nota. Elaborado por: Ketty Pierina Santos Vera
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Ilustracion 12

Realiza usted mas frecuentemente compras en
tiendas fisicas que en plataformas digitales?

m Totalmente de acuerdo
H De acuerdo

H Neutral

B En desacuerdo

B Totalmente en desacuerdo

Nota. Elaborado por: Ketty Pierina Santos Vera
Analisis

De acuerdo con la Tabla e Ilustracion 12, en la doceava interrogante
podemos observar que al igual que en las preguntas anteriores, mas de la
mitad de los estudiantes encuestados realizan sus compras mas
frecuentemente en tiendas fisicas, ya que el 38,02% (92 personas) y el

37,60% (91 personas) se encuentran “De acuerdo” y “Totalmente de acuerdo”
con la interrogante.

Discusion

El analisis del comportamiento de compra en estudiantes evidencia que
la mayoria de los encuestados realizan sus compras en tiendas fisicas, a pesar
de mostrar un mayor interés por investigar y comprar productos en linea que
en tiendas fisicas, mas de la mitad de los estudiantes de la carrera de
Administracion de Empresas, continua realizando sus compras en tiendas
fisicas, esto debido a diversos factores como la desconfianza hacia el sitio web,
los productos o las formas de pago que se ofrecen, como indica Balogh y
Mészaros (2020), la mayoria de las preocupaciones de los compradores en
linea son cuestiones de transaccion, tales como la falta de seguridad de la
tarjeta de crédito, los vendedores no plenamente identificados, y la falta de
pago alternativas.

En un estudio titulado “Analisis sentimental sobre las compras en linea
basado en twitter y RStudio” (Vega, 2023), hallé que el 50.9% de los sujetos
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de estudio perciben un sentimiento negativo hacia las compras en linea y el
40.8% considera que las compras en linea son positivas. A lo cual el estudio
concluye que este fendmeno de comprar por Internet a pesar de ser una forma
de consumo nueva aun no es plenamente aceptado y es enjuiciado acerca de
la seguridad y la garantia de la oferta.

En Ecuador, con un 37% de los hogares con acceso a la red, se encuentra
entre los cinco principales paises de Sudamérica en cuanto al uso de Internet
(Lema y Diaz, 2021). Las estadisticas indican que los estudiantes ecuatorianos
estan adoptando cada vez mas el comercio electrénico, lo que indica que cada
vez hacen mas compras en linea.

De estos porcentajes, la mayor parte de los que consideran las compras
en linea positivas son jovenes, como lo mencionan Salem y Nor (2020) y
Nuriman Izudin et al. (2020), la generacion Millennials por su afinidad con el
Internet pasa muchas horas navegando y trabajando en red; por lo que, la
compra en linea se ha convertido en su rutina y estilo de vida, donde el
marketing y las plataformas en linea mas innovadores atraerian a este grupo
de clientes potenciales.

Con la constante innovacion tecnoldgica, estos porcentajes se elevan afo
con afo, tal como nos indica la informacidon de la Encuesta Global de
Perspectivas del Consumidor 2021, la tendencia de los consumidores a
comprar en linea aun continda en aumento a pesar del levantamiento paulatino
de las medidas sanitarias. De cada diez consumidores, siete lo hacen por la
via digital (PricewaterhouseCoopers [PwC], 2021). Al igual que lo indica el
andlisis de Payments and Commerce Market Intelligence (PCMI), el
crecimiento del comercio electréonico en América Latina aumentara en un 22%
entre 2023 y 2026.

De igual manera, podemos evidenciar que en las empresas también
aumenta el uso de la tecnologia, tal como lo sefalan los datos del Mddulo de
Tecnologias de la informacién y la Comunicacion (TIC), publicado por INEC.,
en Ecuador el 17,1% de las empresas realizaron alguna transaccidon comercial
a través de internet en el 2014 frente al 16,8% del 2013. Del total de empresas
investigadas, el 8,4% de las empresas vendieron sus productos a través de la
red, mientras el 14,6% hicieron alguna compra; frente al 8,7% y 14% del
2013 respectivamente (INEC, 2016).

Se puede concluir que los estudiantes de Administracion de Empresas se
encuentran interesados en investigar productos en linea y hasta llegar a
adquirirlos, sin embargo, este porcentaje aun no supera a aquellos que
continuan realizando sus compras de manera fisica por diversos factores antes
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mencionados, de igual manera se evidencia que el porcentaje de preferencia
hacia compras virtuales continuara incrementando y podria llegar a superar a
las compras en tiendas fisicas.

Los resultados, al mostrar una correlacién positiva y significativa entre
ambas variables, canal y comportamiento de compra, con un coeficiente de
0.460 y un valor de significancia p <0.001, que nos indica que a medida que
varia el canal de compra utilizado por los estudiantes, también tienden a
cambiar su comportamiento de compra de forma consistente.

Dado que el valor de p es menor a 0.01, se concluye que la correlacion
observada es estadisticamente significativa al nivel del 1% (bilateral), lo que
respalda la existencia de una asociacion moderada entre el canal de compra y
el comportamiento de compra en la muestra analizada. Los resultados
corroboran la fiabilidad del método y comprueban la hipdtesis de una
correlacion relevante entre el canal y comportamiento de compra, en torno a
la muestra seleccionada.
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Anexos

Anexo 1: Operalizacion de variables

Tabla 13

Variable Independiente

VARIABLE DIMENSION INDICADOR

ITEMS

X: Canal de compra Tecnolégico  Nivel de dominio tecnologico

para compras digitales

Sistematico Racionalidad en la eleccion

del canal de compra

(Se siente usted mas comodo/a usando plataformas
digitales para realizar compras?

(Considera usted que la informacion obtenida en
plataformas digitales afecta su decisién de compra, ya
sea en linea o en tiendas fisicas?

(Considera usted que la tecnologia hace mas eficiente
el proceso de compra (reduciendo tiempo, esfuerzo y
costos)?

(Compara usted precios entre tiendas fisicas y digitales
antes de realizar una compra?

(Espera usted ofertas o descuentos para realizar sus
compras?

(Considera usted los costos de envio o tiempos de

entrega antes de elegir el canal de compra?
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Tabla 14

Variable Dependiente
VARIABLE DIMENSION INDICADOR ITEMS
Y: Comportamiento Analisis Nivel de evaluacion critica  ;Evalua usted si el sitio web o tienda es confiable antes
de compra antes de la compra de realizar una compra?
(Para usted es importante investigar a profundidad los
productos que desea adquirir?
(Considera usted las resefias de otros usuarios al
momento de tomar una decision de compra?
Conductual Frecuencia y habitos de (Se encuentra usted interesado en la lectura 'y

compra

participacion en resefias o comentarios de otros
consumidores en plataformas de compra?

(Usted investiga frecuentemente productos en linea?
(Realiza usted mas frecuentemente compras en tiendas

fisicas que en plataformas digitales?
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Anexo 2:

Tabla 15

Matriz de consistencia

Matriz de consistencia

Articulo Cientifico

Titulo: ANALISIS DEL COMPORTAMIENTO DE COMPRA EN ESTUDIANTES DE ADMINISTRACION DE
EMPRESAS: COMERCIO FiSICO O DIGITAL

Problema

Problema general:
(Cuales son los
factores que influyen
en el comportamiento
de compra de los
estudiantes de
Administracion de
Empresas al elegir
entre el comercio
fisico y el digital?

Problemas
especificos:

P1: ;Qué canal de
compra (fisico o
digital) prefieren los
estudiantes de
Administracion de

Objetivos

Objetivo general:
Analizar el
comportamiento de
compra de los
estudiantes de
Administracion de
Empresas, identificando
los factores que
influyen en su
preferencia entre el
comercio fisico y el
digital.

Objetivos especificos:
O1: Identificar el canal
de compra preferido
(fisico o digital) por los
estudiantes de
Administracion de

Hipadtesis

Hipotesis general:
Existe una relacion
significativa entre
determinados factores
(precio, seguridad,
convivencia y
experiencia de usuario)
y la preferencia de los
estudiantes de
Administracion de
empresas por el
comercio digital frente
al comercio fisico.

Hipotesis especificas:
HI: Los estudiantes de
Administracion de
Empresas prefieren el
comercio digital debido

Variables e indicadores

Para demostrar y
comprobar la hipotesis
anteriormente formulada,
la operacionalizamos,
determinando las
variables que a
continuacion se
mencionan:

Variable dependiente:
Comportamiento de
compra

Variable independiente:
Canal de compra

Metodologia

Tipo de investigacion

Descriptiva: El alcance
de este estudio es
descriptivo, ya que su
principal objetivo es
analizar y comprender el
comportamiento de
compra, tanto en tiendas

fisicas como virtuales.
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Empresas y por qué
razones?

P2: ;Qué factores
(precio, tiempo,
seguridad,
experiencia,
promociones) inciden
con mayor peso en su
decision de compra?

P3: ;Existen
diferencias perciben
los estudiantes entre
las compras fisicas y
las compras en linea
en términos de
experiencia, confianza
y satisfaccion?

P4: ;Qué
percepciones tienen
los estudiantes sobre
la confianza, calidad y
satisfaccion en las
compras fisicas versus
digitales?

Empresas y las razones
de dicha preferencia.

02: Determinar los
factores que inciden en
la decision de compra
de los estudiantes,
como precio, tiempo,
seguridad, experiencia
y promociones.

03: Analizar las
diferencias perciben
entre las compras
fisicas y en linea en
términos de
experiencia, confianza
y satisfaccion.

0O4: Examinar la
percepcion de los
estudiantes sobre la
confianza, calidad y
satisfaccion en las
compras fisicas frente a
las digitales.

a la comodidad,
disponibilidad y
promociones.

H2: La percepcion de
mayor seguridad e
interaccion directa
influye en la eleccién
del comercio fisico
entre algunos
estudiantes.

H3: Existen diferencias
significativas en la
experiencia, confianza
y satisfaccion percibida
ente las compras fisicas
y digitales.

H4: Los factores como
el tiempo de entrega,
facilidad de navegacion
y métodos de pago
afectan més a la
decision de compra en
el canal digital que en
el fisico.
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Tema: Andlisis del comportamiento de compra en estudiantes de Administracion de Empresas:
comercio fisico o digital.

Tabla 16
Encuesta
Dimensiones Items Totalmen | De Neutral En Totalment
te de acuerdo desacuerd | e en
acuerdo 0 desacuerd
0
Tecnoldgico [ Se siente usted mas

cémodo/a usando
plataformas digitales
para realizar
compras?

(Considera usted que
la informacion
obtenida en
plataformas digitales
afecta su decision de
compra, ya sea en
linea o en tiendas
fisicas?

(Considera usted que
la tecnologia hace
mas eficiente el
proceso de compra
(reduciendo tiempo,
esfuerzo y costos)?

Sistematico

(Compara usted
precios entre tiendas
fisicas y digitales
antes de realizar una
compra?

(Espera usted ofertas
o descuentos para
realizar sus compras?

(Considera usted los
costos de envio o
tiempos de entrega
antes de elegir el
canal de compra?

Analisis

(Evaltia usted si el
sitio web o tienda es
confiable antes de
realizar una compra?
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(Para usted es
importante investigar
a profundidad los
productos que desea
adquirir?

(Considera usted las
resenas de otros
usuarios al momento
de tomar una
decision de compra?

Conductual

(Se encuentra usted
interesado en la
lectura y
participacion en
resefias o
comentarios de otros
consumidores en
plataformas de
compra?

(Usted investiga
frecuentemente
productos en linea?

(Realiza usted mas
frecuentemente
compras en tiendas
fisicas que en
plataformas
digitales?
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Tabla 17

Resultados de la encuesta

Dimensiones

Items

Totalmen
te de
acuerdo

De
acuerdo

Neutral

En
desacuerd
0

Totalment
een
desacuerd
0

Tecnologico

(Se siente usted mas
comodo/a usando
plataformas digitales
para realizar
compras?

30,58%

33,88%

30,58%

4,55%

0,41%

(Considera usted que
la informacion
obtenida en
plataformas digitales
afecta su decision de
compra, ya sea en
linea o en tiendas
fisicas?

28,10%

37,19%

28,93%

4,96%

0,83%

(Considera usted que
la tecnologia hace
mas eficiente el
proceso de compra
(reduciendo tiempo,
esfuerzo y costos)?

49,17%

36,36%

11,98%

1,24%

1,24%

Sistematico

(Compara usted
precios entre tiendas
fisicas y digitales
antes de realizar una
compra?

40,91%

41,32%

14,05%

2,48%

1,24%

(Espera usted ofertas
o descuentos para
realizar sus compras?

41,32%

40,08%

16,53%

0,83%

1,24%

(Considera usted los
costos de envio o
tiempos de entrega
antes de elegir el
canal de compra?

44,21%

42,15%

10,33%

2,48%

0,83%

Analisis

(Evalua usted si el
sitio web o tienda es
confiable antes de
realizar una compra?

62,40%

29,34%

5,79%

2,07%

0,41%

(Para usted es
importante investigar

52,48%

40,50%

4,13%

2,48%

0,41%
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a profundidad los
productos que desea
adquirir?

(Considera usted las
resenas de otros
usuarios al momento
de tomar una
decision de compra?

50,00%

37,60%

9,92%

1,24%

1,24%

Conductual

(Se encuentra usted
interesado en la
lectura y
participacion en
resefias o
comentarios de otros
consumidores en
plataformas de
compra?

38,02%

42,15%

14,88%

4,55%

0,41%

(Usted investiga
frecuentemente
productos en linea?

38,02%

42,15%

14,88%

4,55%

0,41%

(Realiza usted mas
frecuentemente
compras en tiendas
fisicas que en
plataformas
digitales?

37,60%

38,02%

18,60%

5,37%

0,41%

Tabla 18

Estudiantes de la carrera Administracion de Empresas periodo 2025-1

Nivel Total de estudiantes
Primer Nivel 119
Segundo Nivel 82
Tercer Nivel 76
Cuarto Nivel 79
Quinto Nivel 52
Sexto Nivel 66
Séptimo Nivel 56
Octavo Nivel 117
TOTAL 647
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