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I.  INTRODUCCION

La economia conductual es la combinacibn de la economia con la
psicologia para estudiar lo que ocurre en los mercados; analizando el
comportamiento del hombre, sus limitaciones humanas y las probleméticas
gue se originan desde esas limitaciones. La economia conductual se basa
en la racionalidad limitada de los seres humanos que se encuentra cuando
estos agentes toman decisiones que no son acordes con sus intereses en

el largo plazo.

El ser humano, con el propésito de satisfacer sus necesidades hace uso de
los bienes que la naturaleza le ofrece, sin embargo, éste como parte de su
vida cotidiana necesita de otros tipos de bienes que le son complementarios
para sentirse comodo y definir su estatus dentro de la sociedad y las

amistades.

Esto implica la compra de bienes y servicios que muchas veces no estan al
alcance de los ingresos que percibe el individuo y en muchas ocasiones no
son necesarios adquirirlos. De ahi parte lo que se define como

comportamiento irracional.

El presente trabajo aborda una investigacion sobre el comportamiento de
los estudiantes de la FAREM- Esteli al momento de adquirir teléfonos
smartphone, el cual se demuestra que son predeciblemente irracionales, ya
gue muchas veces dejan de comprar sus productos y bienes béasicos o
incurren al endeudamiento para adquirirflo y posiblemente no perciben

ingresos propios, al contrario son propios de sus padres.

Esta teoria se respalda con un modelo econométrico, aplicando la funcion

de consumo de Keynes, el cual fue elaborado por medio de los datos
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obtenidos en las encuestas, las cuales fueron el principal medio para la

obtencioén de resultados.

El objetivo de haber desarrollado un estudio de este tipo es para enriquecer
el conocimiento y poner en practica las diferentes tematicas abordadas en
la universidad, también de que sirva de guia para futuras investigaciones y
brindar sugerencias para que las personas tengan una conducta mas
racional al momento de realizar una compra y que no perjudique o no vaya

en detrimento de sus ingresos.

No obstante para que la investigacion sea mas objetiva, se tomé como
referencia libros de psicélogos que han profundizado en este tipo de
estudio, el cual describen el comportamiento de los consumidores como
irracional, tomando en cuenta diversos factores que seran abordados en el

presente documento y que respaldan dicha teoria

Los principales autores de referencia que se toman en cuenta para esta
investigacion son: a Dan Ariely Las Trampas del Deseo: Como controlar los
impulsos irracionales que nos llevan al error y Kanuk Shciffman, El
Comportamiento del Consumidor donde se aborda con mas precision esta

tematica.

Seminario de Graduacion
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1.1. Antecedentes

Después de haber realizado consultas en las diferentes bibliotecas de la
ciudad de Esteli y especificamente en la biblioteca Urania Zelaya de la
FAREM - Esteli, no se encontraron investigaciones relacionadas con el
tema sobre “caracterizacion del comportamiento de los consumidores a
través de una funcion de demanda de la alta tecnologia celular
(Smartphone) de los estudiantes de la FAREM Esteli”.

Sin embargo, se encontrd una tesis que surge a partir de la misma rama de
la economia desarrollada en el trascurso de esta tesis sobre la economia
conductual, siendo el tema " influencia de los factores en la conducta del
consumidor en el mercado de consumo realizada en el afio 2005 en el mes
de junio””, por las estudiantes Sayda Castilblanco Aguilar y Carmen
Chamorro Lira de la carrera de administracion de empresas, esta
investigacion fue tutoriada por el profesor Orlando Zeled6n Zeledon.

La conclusiébn a la que llegaron en esta investigacion fue que en los
mercados los consumidores estdn expuestos a una amplia variedad de
bienes y servicios; por lo tanto, las empresas estan obligadas a proveer
productos de calidad aceptable, de lo contrario perderan clientes con
rapidez en provecho de la competencia, ademas tienen que brindar un buen
servicio para darle una buena satisfaccion al cliente y asi este mismo le

dara el valor que considere adecuado su funcion.

También los modelos son una herramienta indispensable para la empresa,
por medio de esto se trata de comprender y evaluar al consumidor y asi
estos puedan satisfacer sus necesidades, otro punto es que las empresas
cada dia crean nuevos productos, con el objetivo de lograr ain mas la
colocacion de sus productos dentro de los mercados haciendo uso de los

medios de comunicacion para que sean conocidos por todos los individuos.

Seminario de Graduacion
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En la tercera generacion de la carrera de Economia, se realizé una
pequefia investigacion en el afio 2010, por los estudiantes Diana
Velasquez, Sheyla Briones, Xochilt Chavarria y Laynes Arbizu, quienes
abarcaron de manera general el comportamiento irracional de los
consumidores, enfocado en la oferta y demanda de dinero en dependencia
del empleo en la ciudad de Esteli. Concluyeron que hablar de Economia
Conductual, es entender el comportamiento racional e irracional y actitudes
gue toma cada individuo ante diferentes situaciones sociales, econémicas y
emocionales presentadas en su vida cotidiana, las cuales influyen
dependiendo del ambito en que se desarrollen, afectdndolos positiva o
negativamente a la hora de tomar sus decisiones de consumo de los

bienes, los servicios y su precio ante sus ingresos.

Es por tal razén, que los aspectos antes mencionados son de gran
relevancia y requieren de un andlisis mas completo, esto para llegar a
entender cuales podrian ser las decisiones mas acertadas del individuo
como consumidor, y que no sean susceptibles a sus emociones, estados de

animos y contexto y sean capaces de controlar estos impulsos.

El presente estudio se diferencia de los estudios anteriores porque esta
enfocada en el comportamiento que tienen los estudiantes de la FAREM-
Esteli, ante la oferta de celulares de alta tecnologia, para lo cual se utiliza
como instrumento econométrico una funcidbn de consumo, la cual fue
creada por John Maynard Keynes, quien realiz6 la invencion de ésta, y por
medio de la cual se determina la demanda o consumo agregado.

Posteriormente, esta funcién tuvo un importante aporte por el economista
Milton Friedman, quien determiné la funcion de consumo en dependencia
de los ingresos permanentes que tiene cada individuo. En este caso, se

determina la proporcion de consumo de celulares de alta tecnologia

Seminario de Graduacion
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reflejado en los estudiantes de la FAREM-Esteli, en base a la funcion de

consumo creada por Keynes.

1.2. Planteamiento Del Problema.

El siglo XXI se ha caracterizado por la influencia de las TIC's lo que ha
venido facilitando las comunicaciones, optimizacion de recursos y tiempo en
la realizacion de trabajos, asi como el disefio de sistemas sofisticados; en
general han sido de gran ayuda para la realizacion de muchas actividades
en la vida diaria; principalmente aquellas en las que se utiliza muy a
menudo la tecnologia de punta, lo que hace posible que el nivel de
consumo de los individuos también aumente, creando asi un nivel de

dependencia hacia estas herramientas.

La investigacién estd enfocada en demostrar si el comportamiento que
tienen los individuos ante la demanda de smartphone es irracional, puesto
gue en los ultimos afios el consumo de este tipo de teléfonos ha
aumentado, provocando asi efectos en las finanzas personales, debido a
gue muchos de los demandantes pueden acudir a préstamos, o dejan de
adquirir bienes o servicios que son mas necesarias por poseer un teléfono
de ultima tecnologia, es decir, que el costo de oportunidad muchas veces

puede ser alto.

Es por tal motivo, que conllevé realizar un tipo de investigacion donde se
refleje el trasfondo de las decisiones de compra que tienen los individuos,
tomando como referencia los estudiantes de la FAREM-Esteli, ya que una
gran parte de la demanda de este tipo de tecnologia proviene de los
jovenes, lo cual facilita la toma de muestra y recoleccién de datos, otro
aspecto importante de mencionar es que se pudo observar es que la

mayoria de los estudiantes poseen un smartphone.

Seminario de Graduacion
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Por otra parte, las estrategias de marketing utilizadas por las distribuidoras
de celulares, también inducen a la compra de la tecnologia de punta,
creando un efecto consumista, y es de esta manera que se produce la
irracionalidad porque no importara el precio que se pague por un
smartphone.

1.3. Preguntas Problema.

¢El uso de la alta tecnologia celular esta influyendo en el comportamiento
de los estudiantes de manera irracional, reflejado a través del aumento del

consumo y en la utilidad que le dan a estos mismos?
Preguntas Especificas.

¢, Cual es la caracterizacion de los estudiantes de la FAREM-Esteli, como
consumidores de alta tecnologia celular ante la influencia de los factores de
la oferta y demanda?

¢, Qué utilidad persiguen los estudiantes de la FAREM-Esteli, al poseer un

teléfono de alta tecnologia?

¢,Como influye la adquisicion de alta tecnologia celular, en la situacion

econdmica de los estudiantes de la FAREM- Esteli?

¢ Qué alternativas se pueden proponer para los estudiantes que se ven
influenciados por la alta tecnologia celular en el mercado de consumo, sean

mas racionales al momento de tomar una decisién de compra?

Seminario de Graduacion
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1.4. Justificacion.

El estudio del comportamiento del consumidor hace referencia a las
actividades que involucran a los individuos en la obtencion, uso y consumo
de bienes y servicios, con qué frecuencia y en qué condiciones lo hacen. La
finalidad de esta area es comprender y explicar las acciones humanas

relacionadas con el consumo.

El comportamiento de los consumidores ante el mercado, es motivo por el
gue se realiza una investigacion mas profunda sobre si las decisiones que
tomamos al momento de adquirir un bien o servicio en realidad es de gran
beneficio o necesario comprarlo o si solo somos victimas de nuestros

propios impulsos.

Esta investigacion tiene como principio el libro de Dan Ariely, Las Trampas
del Deseo donde explica el porqué del comportamiento irracional del
consumidor, el cual es una de nuestras bases para llevar a cabo un estudio
de esta indole, ya que segun las indagaciones que se realizaron, en
Nicaragua y en la facultad no se han hecho investigaciones sobre este
tema, que sera de mucho enriquecimiento para todas las personas

interesadas en esta tematica.

Es de gran relevancia haber desarrollado una investigacion de este tipo, ya
gue permite determinar el trasfondo socioeconémico que tiene la toma de
decisiones no acertadas, y a través de esto, las personas puedan darse
cuenta de las consecuencias que trae consigo la compra impulsiva de
algunos bienes o servicios que en realidad no son necesarios en la vida

cotidiana.

Siendo un estudio econémico consideramos que es de gran relevancia, no

solamente realizar estudios objetivos de indicadores econdmicos como el

Seminario de Graduacion
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PIB o lo relacionado a nivel de rentabilidad econdmica, también tiene gran
importancia basarse en analizar el comportamiento de los agentes
econdmicos en el mercado de bienes puesto que la economia al ser una
ciencia social toma como base al individuo es decir como un estudio

subjetivo.

Es de alta importancia econémica sefalar que la compra de celulares , es
decir, el consumo de ellos ha conllevado a que en nuestro pais se
desarrolle un economia producida por mayores niveles de consumo, que
dentro de este tema es interesante sefialar que los consumidores siendo
parte de la globalizacién y dentro de una de sus causas el consumo , los
celulares es decir la misma tecnologia debe ser usada en un mismo
propésito verdaderamente razonable y provechoso que genere bienestar y

un plus en la vida cotidiana.

El propésito de este trabajo es que sea de mucho interés, motivacion y un
estimulo para futuras investigaciones especificamente en el ambito
econdémico. No obstante, la realizacion de esta tesis, conllevo a que nuestro
conocimiento sea mas enriquecido y alcanzar la meta que nos hemos
propuesto desde el inicio de nuestra carrera, que es formarnos como
profesionales que caracteriza y forma la UNAN-Managua FAREM-Esteli,
obteniendo como premio el inicio de muchos frutos que daremos en el
transcurso de nuestra vida como economistas dentro de la sociedad y que

podamos ser agentes de cambios dentro de nuestra nacion.

Seminario de Graduacion
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2. OBJETIVOS.

2.1. Objetivo General.

Describir el comportamiento de los consumidores a través de una funcion
de demanda de la alta tecnologia celular (smartphone) de los estudiantes

de la FAREM Esteli en el segundo semestre del afio 2014.
2.2. Objetivos Especificos.

e Caracterizar el comportamiento de los consumidores de la alta
tecnologia celular.

e Identificar los factores de la oferta y demanda que influyen en las
decisiones de compra de los estudiantes.

e Determinar la influencia de la adquisicion de la alta tecnologia celular en
la situacion econdémica de los estudiantes.

e Proponer alternativas para el uso racional de la alta tecnologia celular a
los estudiantes de la FAREM - Esteli influenciados por el mercado de

consumao.

Seminario de Graduacion
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3. MARCO TEORICO.

3.1. Generalidades.

La Psicologia Econdmica pretende una integracion interdisciplinar de
Economia y Psicologia, lo que se estudia principalmente es la forma como
los seres humanos adquieren bienes y servicios, toman decisiones,
ahorran, compran, se endeudan, y pagan o evaden sus impuestos (Denegri,
2004/2010; Alejo, Rojas y Pérez-Acosta, 2008).

En este contexto, la etiqueta de “economia conductual” o “economia del
comportamiento” se ha hecho familiar para muchos economistas y
psicélogos. Inclusive a uno de los propulsores de su version mas conocida,
la teoria de las perspectivas, el Dr. Daniel Kahneman, se le concedio el

Premio Nobel de Economia en el afio 2002. (Vieira Kanu, 2000)

3.2. Economia Conductual.

Daniel Kahneman junto con otros psicélogos, han venido analizando el
comportamiento de las personas desde 1979, estos plantearon que los
seres humanos no son como los describe la economia tradicional, que su
comportamiento econdmico es mas psicolégico y auto controlable,
planteando un nuevo modelo, “economia conductual” que determina una

mejor comprension de la toma de decisiones econémicas.

El supuesto operacional de la economia conductual se basa en que los
sesgos cognoscitivos y emocionales de las personas a menudo impiden
gue estas, puedan tomar decisiones racionales por mucho que lo
intenten.(Dan Ariey, 2008 1° Edicién)

Seminario de Graduacion
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3.3. Concepto.

La economia psicoldgica, conductual o del comportamiento, nace por la
insatisfaccion de algunos economistas con la forma con la que se estaban
abordando, desde la economia, problemas referentes al comportamiento
econdmico del hombre y con las explicaciones que la economia daba a
estos comportamientos. La economia conductual es la combinacion de la
economia con la psicologia, para estudiar lo que ocurre en los mercados,
analizando el comportamiento del hombre, sus limitaciones humanas y las

problematicas que se originan desde estas limitaciones.

La economia del comportamiento aplica la investigacién cientifica al
conocimiento social, humano, cognitivo y emocional, buscando comprender
las decisiones econdémicas que toman los seres humanos y cOmo estas
decisiones se ven reflejadas luego en los mercados y en la distribucién de
los recursos. La economia conductual, principalmente se desarrolla en

torno a tres cuestiones:

» La racionalidad limitada de los seres humanos, consecuencia de las
limitaciones cognitivas del hombre, que limita su capacidad para resolver

problemas.

» Una voluntad limitada de los seres humanos, que se encuentra cuando
los agentes econOmicos toman decisiones que no son acordes con sus

intereses en el largo plazo.

* Intereses limitados, por los que en ocasiones los seres humanos toman
decisiones economicas en las que sacrifican sus propios beneficios en pro

de ayudar a otros.

Los modelos de economia conductual, tipicamente integran a su interior la

psicologia con la teoria econdmica neoclasica.

Seminario de Graduacion
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Cuando se revisa la definicion méas frecuente o popular de economia, en la
gue ésta es expuesta como la ciencia encargada del estudio del
comportamiento del hombre en la asignacion y distribucion de medios
escasos, es decir, el estudio del comportamiento humano frente a la riqueza
y a la escasez, resulta apenas evidente que una categoria conceptual
denominada a si misma como economia conductual, no versa mas alla de
lo que es la economia por si sola. Sin embargo, cuando se revisa la
trayectoria del desarrollo tedrico de la economia, se encuentra que
precisamente han sido los componentes psicolégicos del comportamiento
humano, los que han sido mas simplificados y casi extinguidos de los

paradigmas dominantes en economia.(Vieira Kanu, 2000)

3.4. Economia Neoclasica O Tradicional.

Los economistas neoclasicos tradicionales parten del supuesto de la
racionalidad como base para la toma de decisiones de los individuos, en
este supuesto sefiala que la gente es consciente y légica a la hora de tomar
decisiones, estos asumen que tenemos una informacién completa, de forma
tal que conocemos todas las posibilidades alternativas de eleccién y que
dadas las posibilidades, decidimos que queremos hacer a través de un
andlisis costo beneficio.(Dan Ariey, 2008 1° Edicion)

3.5. Economia Conductual Vs Economia Neoclasica O
Tradicional.

Debido a los supuestos de la economia tradicional, todas las decisiones
humanas son racionales e informadas, motivadas por un concepto preciso
de la valia de todos los bienes y servicios y de la cantidad de felicidad
(utilidad) que probablemente producira cada decision. Como consecuencia
de ello, esta teoria afirma que no existen mas herramientas, métodos y
politicas que puedan ayudarnos a todos a tomar mejores decisiones, y en

consecuencia, a alcanzar lo que deseamos.
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Los economistas conductuales, por su parte, creen que la gente es
susceptible a una seria de influencias irrelevantes de su entorno inmediato
(efectos contextuales), emociones irrelevantes, estreches de miras y otras
formas de irracionabilidad, en otras palabras que si, existen otras medidas
para tomar decisiones. (Dan Ariey, 2008 1° Edicion)

3.6. Comportamiento Del Consumidor.
3.6.1.Concepto.

El Comportamiento del consumidor es aquella parte del comportamiento de
las personas y las decisiones que ello implica cuando estan adquiriendo
bienes o utilizando servicios para satisfacer sus necesidades.(Shciffman-
Kanuk, 1987)

3.6.2.Consumidor.

Aquella persona que consume o utiliza un bien/producto o servicio para

satisfacer una necesidad. (Solarte, 2010)

3.7. Teorias Del Comportamiento Del Consumidor.
3.7.1.Teoria Econdémica.

Segun J. MARSHALL: “La base de esta teoria, es que el hombre busca
siempre maximizar su utilidad. Es decir, el hombre siempre tratara de lograr
el producto que mas utilidad le dé en funcion del precio que pagara por él,
en otras palabras, el hombre siempre tratara de maximizar la relacion costo

beneficio en cada actividad de su vida”.(Shciffman-Kanuk, 1987)

3.7.2.Teoria Del Aprendizaje.

La teoria del aprendizaje se basa en que el ser humano las decisiones de
compra las realiza segun la experiencia vivida ejemplo la compra idonea de

un champl debe ser realizada mediante la observacion de todas las
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caracteristicas de todo el champus existentes en el mercado (0 en la

tienda).

En este sentido se establece las ventajas y desventajas de todos ellos
(cantidad, precio, aditivos, perfume, caracteristicas externas, etc.), el cliente

debe decidir la compra de aquel que le ofrece el mejor resultado global.

El analisis del comportamiento real muestra, sin embargo, que en la
practica no sucede siempre asi, sino que corrientemente la gente compra
solo aquellos productos que conoce y que anteriormente le han brindado
buenos resultados, dejando de lado el analisis de muchas de las

alternativas existentes.(Shciffman-Kanuk, 1987)

3.7.3.Teoria Psicoanalitica

Segun Sigmud Freud: “El comportamiento de las personas esta guiado de
manera esencial por una serie de razones profundas del espiritu humano vy,
por tanto, de dificil comprensién para un andlisis de logica fisica. Estos
llamados fantasmas que guian el comportamiento de las personas, sin ellas
aceptarlo de una manera abierta, son basicamente el impulso sexual y el

impulso agresivo.”

Rolando Arellano sefala que: La mayoria de las acciones de los individuos
estan orientadas a satisfacer necesidades de orden sexual, pero como la
sociedad impide la manifestacion abierta de estas tendencias, ellas se
manifiestan de manera oculta mediante el comportamiento cotidiano. Por
ejemplo, el uso de corbata en los hombres (prenda totalmente innecesaria y
hasta molesta, pero muy popular) seria impulsado por la simbologia

altamente sexual de esta prenda (simbolo falico segun los psicoanalistas).

En el plano comercial, multitud de productos parecen estar fuertemente

ligados a orientaciones de tipo sexual de los consumidores. El caso de los
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cosméticos y la moda femenina es con seguridad uno de lo mas
destacables, resultando evidente que productos como el lapiz de labios, los
brassieres, los zapatos de tacon alto, etc., buscan fundamentalmente poner

en evidencia elementos especificos de atractivo sexual de las usuarias.

Mas aun, la resistencia social a aceptar este hecho genera situaciones
contradictorias, como el que las mujeres utilicen ropa provocativa para que
los hombres las observen, pero se molestan cuando ellos lo hacen. El
afeitado masculino es también una muestra de estos conflictos, pues los
hombres se rasuran para ser mas atractivos, sin embargo, son incapaces
de reconocer conscientemente que esa es la razén de este comportamiento
(atribuyendo como motivo de ello consideraciones fundadas en la higiene o
en la costumbre).(Shciffman-Kanuk, 1987)

3.7.4.Escuela Sociolégica

Segun Thortein VEBLEN: “La principal razén que guia el comportamiento
de las personas en su necesidad de integracién en su grupo social. Es asi
gue muchas personas van a tener comportamientos de poco o ningun
trasfondo econdmico o psicolégico, comportamientos que estan destinados

fundamentalmente a quedar bien con los demas.

El ejemplo mas claro de esta situacion parece ser el fenébmeno de la moda,
pues en ella se observan comportamientos inexplicables a la luz de las
teorias anteriores. Asi desde un punto de vista economico, la moda es
altamente ineficiente; desde el lado del aprendizaje, la moda presenta
cambios inexplicables en los gustos de las personas (lo que gustaba ayer
no gusta mas hoy); y finalmente la vision psicoanalitica no basta para
explicar el hecho de que se quiera influir a personas del mismo sexo o

incluso, a miembros de la familia cercana.” (Cconsumer, 2009)
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3.7.5.Factores Que Influyen En El
Comportamiento del Consumidor.
3.7.5.1. Actitudes

Son aquellas que se forman como resultado de la experiencia directa con el
producto, son capases de impulsar al consumidor a un comportamiento

especifico.

Algunos consumidores compran porque se sienten impulsados a hacerlo y
no porque ir de compras sea una tarea funcional o placentera. El consumo
compulsivo se refiere a comprar repetidamente, a menudo, ansiedad,
depresion o aburrimiento. ElI consumidor no tiene ningun control sobre el

consumo. Los productos controlan al consumidor. Ejemplo de ello es:

1. El consumidor no compra cerveza, compra diversion y placer.
El consumidor no compra bancos, compra seguridad.
3. EIl consumidor no compra prendas de vestir, compra imagenes de
belleza.
4. El consumidor no compra joyas, compra status.(Shciffman-Kanuk,
1987)

3.7.5.2. Social Y Cultural

Se refiere al proceso en virtud del cual, los miembros de una sociedad se
clasifican unos con otros en diversas posiciones sociales. El resultado de
ello es una jerarquia que a menudo recibe el nombre de conjunto de clases

sociales.

Los individuos muy a menudo comparan sus propias posesiones materiales
con las que tienen otras personas, con la finalidad de determinar su
posicion social relativa. Esto resulta importante en el caso de la sociedad de
mercado, donde el estatus con frecuencia se asocia con el poder de

compra de los consumidores (cuanto pueden comprar).

Seminario de Graduacion
22



Universidad Nacional Auténoma de Nicaragua, Managua / UNAN-Managua o

Como nosotros queremos comprender la influencia de la cultura sobre el
comportamiento del consumidor, definimos esta como el conjunto total de
creencias, valores y costumbres aprendidas, que sirven para dirigir el
comportamiento como consumidores de los miembros de una sociedad

especifica.(Shciffman-Kanuk, 1987)

3.7.5.3. Geogréafico

La influencia de los diferentes tipos de ambientes en los que desarrolla su
vida cotidiana, el consumidor, afecta las decisiones de los consumidores ya
que si hablamos de un area en especifico, estos individuos comparten
deseos y necesidades similares en comparacién con quienes residen en
otras areas ,teniendo estos necesidades y deseos diferentes a los

anteriores.(Shciffman-Kanuk, 1987)

3.7.5.4. Econdmico

Los consumidores buscan aquellos productos que satisfacen la relacion
calidad-precio y maximizan su inversién con la mejor combinacion de
atributos deseables. El consumidor toma decisiones en forma racional, para
ello este tendria que estar consciente de todas las alternativas de productos
disponibles, ser capaz de evaluar correctamente cada una de las
alternativas en términos de sus ventajas y desventajas y saber identificar
cual es la mejor alternativa para satisfacer sus necesidades.(Shciffman-
Kanuk, 1987)

3.7.5.5. Psicolégico

El consumidor puede ser emocional, volatil, indeciso ya que no siempre
sabe lo que quiere. No siempre es racional, meticuloso y analitico. La
emocionalidad del consumidor influye en la toma de decisiones mas alla de

la l6gica comercial. ElI consumidor es imperfecto: “el producto es lo que el
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consumidor dice que es y no lo que el productor pretende que sea.
“(Shciffman-Kanuk, 1987)

3.8. Mercado De Consumo.
3.8.1. Concepto.

El mercado de consumo es una realidad que viven diariamente cada una de
las personas que asisten a diferentes lugares con la finalidad de satisfacer
algunas de sus necesidades, la mayor necesidad que el hombre comun
presenta es la de satisfacer su ansia de alimentarse por ser esta su
principal fuente de subsistencia, es por ello que asiste frecuentemente los
establecimientos de comida (supermercados, y ventas de comida rapida).

Mercado de Consumo: Este término se refiere al grupo de consumidores
gue compran productos y bienes para su propio consumo y no para la
reventa de ellos. Una variedad de factores influyen en sus decisiones de
compra. Estos factores son en los que impactan la estrategia de una
empresa en el mercado, de modo que es necesario entenderlos con el fin

de aplicar una estrategia eficaz.(Shciffman-Kanuk, 1987)

3.8.2. Caracteristicas.
3.8.2.1. Caracteristicas Demograficas.

Las caracteristicas demograficas son factores importantes que influyen en
los compradores en relacion a su decisiones de compra, ya sea la edad, el
sexo, la educacion, el tipo de hogar, el empleo, los ingresos, la religion, la
generacion, la nacionalidad y/o la clase social. Los grupos se dividen en
subgrupos en funcion de la edad, debido a que diferentes grupos de edad

toman sus decisiones sobre la base de diversos factores.

De este modo, las empresas utilizan las encuestas y las investigaciones
para determinar cuales de estos subgrupos forman la mayor parte de su

base de consumidores y formulan programas de publicidad vy
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comercializacion de acuerdo a esto. En algunos casos, estos factores son
demasiado evidentes: algunos productos apuntan sélo a las mujeres,
mientras que otros pueden dirigirse a los niflos o a adultos

jovenes.(Shciffman-Kanuk, 1987)

3.8.2.2. Caracteristicas Geograficas.

Las caracteristicas geogréficas se refieren a aquellos factores que son
influenciados por la ubicacién de los consumidores. Pueden incluir el pais,
la ciudad o estado, el tamafio de la regién o el mercado en que viven, el
clima, la poblacion y la densidad. Estos factores influyen en los gustos del
consumidor, en sus estilos y necesidades, de modo que juegan un papel

importante en las decisiones de compra.

A un fabricante de suéteres y prendas de lana, por ejemplo, les resultaria
mas rentable vender sus prendas en un lugar de clima muy frio, en vez de

una ciudad con clima célido.(Shciffman-Kanuk, 1987)

3.8.2.3. Caracteristicas Psicoldgicas

Las caracteristicas psicolégicas o conductuales se refieren a las
caracteristicas que hacen que los consumidores consideren que ciertos
productos son atractivos. Estos factores incluyen la motivacion, el por qué
la gente decide comprar sélo un producto en particular; la personalidad, sus
gustos y sus desagrados y la voluntad o falta de voluntad para probar
nuevos productos y servicios; y también la lealtad a una marca, su
compromiso con un determinado producto y su apego a una marca en
particular.(Shciffman-Kanuk, 1987)

3.8.2.4. Caracteristicas Geo Demograficas.

El concepto de las caracteristicas geo demograficos es bastante nuevo y

funciona en el supuesto de que las personas que comparten un perfil similar
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demogréfico, que son de un area geografica similar y que tienen similares
perfiles psicologicos, deberian tener gustos similares y tomar sus

decisiones de compra de manera parecida.

Por ejemplo, las mujeres jévenes y solteras trabajadoras que viven en
Nueva York, y que tienen entre 20 y 35 afios de edad, es probable que

prefieran marcas y productos similares.(Shciffman-Kanuk, 1987)

3.9. Determinantes de la demanda.
3.9.1.Ingreso.

El ingreso promedio de los consumidores es un determinante clave de la
demanda. A medida que aumenta su ingreso, los consumidores tienden a
comprar mas de casi todo, incluso si los precios no se modifican.(Nordhaus,
2008).

3.9.2.Gustos y Preferencias.

No todas las personas tienen los mismos gustos ni todos los gustos
permanecen fijos a lo largo del tiempo. En las sociedades occidentales, la
cultura inculca el gusto por sentarse en muebles almohadillados mientras
gue en muchas ciudades orientales se prepara a los individuos para que se
sienten con las piernas cruzados en el suelo. Por lo tanto la demanda de
sillones tiende a ser mayor en los paises occidentales que en los orientales.
(Nordhaus, 2008)

3.9.3.Precios de los bienes sustitutos.

Los precios y la disponibilidad de bienes relacionados influyen en la
demanda de un bien. Existe una conexién particularmente importante entre
los bienes sustitutos (los que tienden a desempefar la misma funcion). La
demanda de un bien tiende a ser baja si el precio del otro producto sustituto
es bajo. (Nordhaus, 2008)
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3.9.4.Contexto.

El precio de bienes relacionados desde un punto de vista productivo: se
refiere a que los productores pueden desplazarse a producir otro bien. Por
ejemplo, un agricultor cultiva trigo y patatas, si aumenta el precio de las

patatas cultivara mas patatas que trigo.

e Tecnologia existente: una mejora tecnologica disminuye los costos
de produccion de una empresa y por lo tanto hay variaciones en la
oferta.

e Impuestos y regulaciones del Estado: a través de los impuestos el
Estado puede influir en el comportamiento de las empresas. También
existen leyes a través de las cuales el Estado influye en los costos
de produccién de las empresas.

e Expectativas: se refiere a lo que pase en los precios de los productos
en el proceso de produccién y a las expectativas sobre el precio de

los bienes relacionados.

En un mercado en el que coinciden las expectativas de los consumidores y
de los productores se establece un precio de equilibrio. Si no varia la oferta

ni la demanda es un precio estable.(Economica/Financiera, 2014)

3.10. Funcién de Consumo.
3.10.1. Concepto e Historia.

La funcion de consumo es la ecuacion que representa la variacion del
consumo de una familia en relacion con la variacion de su renta disponible.
La version mas sencilla de esta funcién es una ecuacion lineal: C = C, +
Cyd. En la que C es el consumo de un hogar, yd es el ingreso disponible, C,
es el gasto que tendria un hogar si su ingreso disponible fuera cero, y € es

la propensién marginal al consumo (PMC).
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El gasto autébnomo individual, C,, es el valor de C cuando yd es cero (la
interseccion de la funcién de consumo con el eje de las abscisas), PMC es
la pendiente de la recta, es decir, su grado de inclinacion.

La funcién de consumo agregado es la relacion macroeconémica que existe
para el conjunto de la economia entre el consumo agregado y la renta
disponible agregada. Existen dos causas principales para los
desplazamientos de la funcion: variaciones en el ingreso disponible

esperado y cambios en la riqueza (agregada).(Economica/Financiera, 2014)

3.10.2. ElI Consumo y el ingreso disponible.

De todos los factores que influyen en el consumo de una familia el méas
importante es el ingreso disponible (ingreso resultante tras haber recibido

las transferencias y pagado los impuestos).

La funcion de consumo es la pauta del consumo planeado para diversos
niveles de ingreso disponible. La PMC es constante puesto que AC/Ayd. En
cambio la propensién media a consumir (PTC), que es Clyd, disminuye a
medida que el ingreso aumenta. La relacion entre consumo e ingreso
disponible es proporcional cuando la PTC es la misma para todos los

niveles de ingreso disponible.

La conducta real del consumo muestra tanto un exceso de sensibilidad
como un exceso de uniformidad. Lo primero significa que el consumo
responde excesivamente a las variaciones predecibles del ingreso.
(Hysteria, 2010)

3.10.3. Formulay efectos.

Segun Keynes el modelo del consumo esta representado de la siguiente
manera: Ct=C+c(Yt-Tt)<br /> . Con esta ecuacion tratamos de decir; que el
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consumo es igual a una cantidad de consumo que se gasta en cada
periodo, y Y-T es la representacion del ingreso y los impuestos a pagar,
cuya diferencia nos da el ingreso disponible que se tiene, tanto para el
consumo como para ahorrar, sin olvidar que ¢ es la propension marginal a

consumir.

La representacion grafica de la funcidbn consumo:<br />, por lo que
podemos decir que el principal determinante del consumo en esta teoria es
el ingreso disponible. La PMgC se refiere a cuanto aumenta el consumo
con relacion al incremento marginal de una unidad del ingreso disponible,
gue quiere decir: PMgC =c= dCa(Y-T)<br />.

Esta ecuacién esta dada, ya que el ingreso disponible se tendra que dividir
entre consumo Yy ahorro; esto quiere decir que c o la propensién marginal es
una fraccion entre 0 y 1 y la parte del ingreso que no va al consumo es
decir el ahorro estard dado por la fraccion 1 — c y <br /> a ésta se le

conocera con el nombre de propension marginal al ahorro.

También se debera tomar en cuenta la propensién media a consumir que
es la fraccion del ingreso disponible que se utiliza para el consumo: PMeC=
CY-T<br. Segun la funciébn de consumo Keynesiana, la PMeC tendra una

baja en consecuencia al aumento del ingreso disponible.

Esta funcién también puede cometer errores en su prediccion como en los
siguientes casos: predecir en periodos breves, predecir adecuadamente en
cambios bruscos y segun lo visto anteriormente podemos notar que la

teoria Keynesiana es estatica. (Palomina, 2011)
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3.10.4. Econometria

Parte de la economia que aplica técnicas mateméaticas y estadisticas al
analisis de las teorias econOmicas y a la solucion de los problemas

econdmicos mediante modelos.(espafiola, 2005)

3.10.5. Modelo Econométrico

3.10.5.1. Regresion Lineal Simple

El andlisis de regresion lineal es una técnica estadistica utilizada para
estudiar la relacion entre variabes.se adapta a una amplia variedad de
situaciones. En la investigacién social, el analisis de regresion se utiliza
para predecir un amplio rango de fendmenos, desde medidas econémicas

hasta diferentes aspectos del comportamiento humano.

Tanto en el caso de dos variables (regresion simple) como en el de mas de
dos variables (regresion multiple), el andlisis de regresion lineal puede
utilizarse para explorar y cuantificar la relacion entre una variable llamada
dependiente o criterio (Y) y una o mas variables llamadas independientes o
predictorias (X1, Xz......,Xk), asi como para desarrollar una ecuacion lineal
con fines productivos. Ademas, el andlisis de regresion lleva asociados una
serie de procedimientos de diagnéstico (analisis de los residuos, puntos de
influencia) que informan sobre la estabilidad e capacidad del andlisis que

proporcionan pistas sobre como perfeccionarlo.

El diagrama de dispersion también puede utilizarse como una forma de
cuantificar el grado de relacién existente entre dos variables: basta con
observar el grado en el que la nube de puntos se ajusta a una linea recta.
Permite formarse una primera impresion muy rapida sobre el tipo de

relacion existente entre dos variables.
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La linea recta posee una formula muy simple:
Yi= Bot+B1Xi

Los coeficientes Bo y B1 definen la recta. El coeficiente B1 es la pendiente
de la recta Y representa la variable dependiente y X la variable
independiente. El coeficiente Bo es el punto en el que la recta corta el eje

vertical.

Una medida de ajuste que ha recibido gran aceptacién en el contexto del
andlisis de regresion es el coeficiente de determinacién R?: el cuadrado del
coeficiente de correlacién mdultiple. Se trata de una medida estandarizada
gue toma valores entre 0 y 1 (0 cuando las variables son independientes y 1

cuando entre ellas existe relacion perfecta).

Este coeficiente posee una interpretacion muy intuitiva; representa el grado
de ganancia que podemos obtener al predecir una variable basandonos en

el conocimiento que tenemos de otra u otras variables.

Este concepto se usa en el contexto de la economia y las finanzas publicas.
Modelo econdmico especificado de tal modo que mediante el uso de
técnicas matematicas y estadisticas puede ser aplicado empiricamente a un

problema concreto.

Un Modelo econométrico permite la confrontacion de teorias e hipotesis
econdmicas con la realidad, posibilitando ademas la medicion de ciertos
fendmenos econdmicos y la cuantificacion de los efectos de algunas

medidas de politica Econdémica.(Eco-Finanzas, 2014)
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Determinantes de la Oferta.

3.10.6. Precio.

Se refiere al precio del factor trabajo y del factor capital. Estos dos influyen
en los costos de produccion de las empresas ya que si disminuye el capital,
a las empresas les cuesta menos producir y el nivel de beneficios aumenta
y al aumentar el precio del bien va a aumentar la cantidad ofrecida y
viceversa. O sea que al aumentar el precio de los insumos de un bien, su
oferta va a disminuir y viceversa: precio de materias primas, precio de

energia, tasas de interés, etc.(Economica/Financiera, 2014)

3.10.7. Tamarfno De Mercado.

Numero de vendedores: Cuanto mayor sea el nimero de proveedores,
mayor serd la oferta en el mercado. Mientras mas industrias del mismo bien
o producto se sumen en el mercado, la oferta aumentara generando un
desplazamiento de la curva de la oferta hacia la derecha, ya que la
posibilidad de encontrar esos determinados bienes sera abundante (mayor

competencia, mejor eleccion de los compradores).

En cambio, cuando las empresas dejan de producir y vender ciertos bienes
o productos, dejando a unos pocos oferentes el mercado, la curva de la

oferta se desplaza hacia la izquierda. (Economica/Financiera, 2014)

3.10.8. Avances Tecnoldgicos.

A medida que se producen avances tecnolégicos en una empresa (por
ejemplo, compra de nueva maquinaria), el rendimiento de la misma sera

mayor, por lo cual disminuiran los costos totales asociados a la produccion.

Esto permite reducir la cantidad de factores productivos utilizados para

producir determinada cantidad de bienes. La empresa, para cualquier
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precio, estara dispuesta a ofrecer mas productos desplazando la curva de

oferta hacia la derecha en paralelo. (Economica/Financiera, 2014)

3.10.9. Expectativa De Variacion De Los
Precios De Mercado.

Si se espera que el precio de un bien suba en el futuro, la empresa
almacenara una parte de su produccién (para venderla después mas cara)

y hoy ofrecerd menos en el mercado. (Economica/Financiera, 2014)

3.11. Mercado De Tecnologia Celular.
3.11.1. Generalidades.

En la actualidad la telefonia celular es un medio de comunicacion de uso
masivo y sorprende ver las propuestas de las compafias en las que a

tecnologia celular respecta.

En nuestro pais cada dia son mas los usuarios que se suman a las
compainiias de telefonia movil, cabe destacar que gran cantidad de estos
usuarios son jovenes y nifios que adquieren equipos de ultima generacion;
siendo muchos los padres que dejan a sus hijos a merced de la tecnologia
sin orientacion acerca del uso adecuado del equipo o tecnologia y los
valores para el uso del mismo; puesto que gran parte de estos equipos

cuentan con acceso a Internet.

En los ultimos afios hemos visto en Nicaragua un gran crecimiento del
mercado de teléfonos celulares a tal grado que ahora casi cualquier

persona puede tener celular, aun cuando solamente gana el salario minimo.

Las tecnologias inaldmbricas han tenido mucho auge y desarrollo en estos
ultimos afios. Una de las que ha tenido un gran desarrollo ha sido la

telefonia celular.
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Desde sus inicios, a finales de los 70 ha revolucionado enormemente las
actividades que realizamos diariamente. Los teléfonos celulares se han
convertido en una herramienta primordial para la gente comun y de

negocios; las hace sentir mas seguras y las hace mas productivas.

Los teléfonos celulares se encuentran en uso desde 1980. Sin embargo, su
popularidad se ha incrementado tremendamente desde 1990 y continda en

crecimiento.(Diario, 2012)

3.11.2. Antecedente De Teléfonos En

Nicaragua

La primera red celular de telefonia celular en Nicaragua se instalé en 1994,
dato proporcionado a través de la memoria de ingenieros que formaron

parte de este importante hito en el pais.

Telefonica y Movistar estan muy ligados a este hecho pues los origenes de
las compafiias en Nicaragua se remontan a la primera empresa de telefonia
celular que ofrecié el servicio en Nicaragua. Primero fue Nicacel, luego

Bellsouth y ahora Telefonica.(Noticia, 2014)

3.11.3. Ampliacion de La Telefonia Moévil en

Nicaragua

La cantidad de teléfonos moviles o celulares en Nicaragua lleg6 a unos 6.8
millones en 2013, es decir al menos uno por cada habitante de este pais,
cuya poblacién es de unos 6.03 millones, informaron hoy fuentes oficiales.
El crecimiento de los usuarios de la telefonia celular pasé de 4.8 millones

de usuarios en 2011, a unos 6.8 millones hasta el 23 de diciembre de 2013.

Esto supone que al menos cada nicaraglense tiene un teléfono movil,

segun esos datos.
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El mercado de telefonia mévil en Nicaragua actualmente est4 en manos de
la trasnacional mexicana América Movil, del magnate Carlos Slim, con la

marca Claro, y Telefonica de Espafia, con su filial Movistar.

Nicaragua autorizd en enero de 2013 a la empresa china Xinwei para que
opere en este pais centroamericano con los servicios de telefonia celular e

internet, aunque aun no lo hace.

El presidente de Xinwei, una de las empresas mas grandes de China en el
mercado de las telecomunicaciones, es Wang Jing, duefio de la concesion
del proyecto Gran Canal Interoceanico de Nicaragua, Xinwei invertiria 2,000
millones de délares en tres afios para operar con los servicios de telefonia
movil e internet, incluido 700 millones de dodlares en 2013, sélo para

instalarse como empresa.

Claro Movil acapara el 53.89 % de los clientes con teléfonos celulares,
mientras que Telefonica Movistar tiene el 46.11%. (Diario, 2012)

3.11.4. Posible instalacion de una nueva linea de

telefonia.

XuGuanghan, representante de Xinwei, que de ganar la licitacion para el
nuevo mercado de telefonia celular e internet, la inversion inicial en los
primeros dos afios seria por el orden de los US$300 millones y la total

alcanzaria los US$800 millones.

Telcor, indica que el ente regulador abre un proceso de licitacion en el que
podran participar otras empresas, pero reconoce que Xinwei, es la que mas
se ajusta a los parametros exigidos y también por la necesidad de que

existan dos empresas mas en telecomunicaciones en Nicaragua.

La inversion podria ser como de mil millones de dolares a nivel regional,

donde Nicaragua estaria participando con el 80% de la misma, esta
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licitacion es para iniciar actividad en banda ancha, para ofrecer servicios de

telefonia celular y tecnologia 4G.

Las empresas de ese sector han informado que en Nicaragua existen unas

6 millones de lineas activas de celulares.(Noticia, 2014)

4. Hipotesis.

La oferta de la alta tecnologia Smartphone esta influyendo en el
comportamiento de compra de los estudiantes de la FAREM-Esteli de

manera irracional.

4.1. Variable independiente: Oferta de la alta tecnologia.

4.2. Variable dependiente: Comportamiento de compra de los
estudiantes de la FAREM-Esteli.

Seminario de Graduacion
36



Universidad Nacional Auténoma de Nicaragua, Managua / UNAN-Managua

4.3. Cuadro de Operacionalizacion de Variables.

Cuadro de Operacionalizacion de Variables.

Variables

Sub-Variables

| Definicién Operacional

| Indicador Instrumento
Independiente
iversificacion de Celulares existentegvariacion de los celulares en marcas Encuesta .

en el Mercado.

y modelos.

Marcas y Modelos de Celulares.

Observacion.

Valor monetario que tiene un bien o

Niveles de precios segun la marca de

Precios Servicio. celular. Encuesta.
Caracteristicas exclusivas de comprgCaracteristicas y tipo de sistema del
Oferta de la Alta Tecnologia. Calidad gue posee un bien o servicio. celular. Encuesta
Dependiente
Comportamiento de Compra de los Es la actitud que tienen los Periodicidad de compra ante factoreg Encuesta.

estudiantes de la FAREM- Esteli.

Comportamiento

Consumidores ante factores de la
oferta y demanda en el mercado.

de la oferta y demanda.

Observacion.

La cuantia econdémica que percibe unf  Fuente de proveniencia de los Encuesta.
Ingresos individuo. ingresos.
Numero de actividades realizadas |Frecuencia de utilizacion de los
y que han sido asignadas en un aula|Smartphone en tareas academicas.
Tareas Academicas de clases Encuesta.
lanto se destina al consumo de bieng Cantidad Invertida. Encuesta
0 servicios y la frecuencia con que Iq Frecuencia de compra. Observacion
Nivel de Compras hace.
Caracteristicas Los rasgos que definen aun individuo | Preferencias de compra de acuerdo Encuesta
con relacion a su comportamiento. a las caracteristicas de la oferta.
Condicion de una persona al
Gustos y Preferencias nomento de elegir entre un bien y otro| Eleccion de Compra. Encuesta.
Posicion econémica en la sociedad y el Encuesta

Estatus Social

ambiente donde se desarrollae
interactiia un individuo.

Tipo de Estatus Social.

Observacién

Situacion Econdmica

Condicidn en que se encuentra una
persona con relacion a sus ingresos y
nivel de endeudamiento.

Ingresos, salarios y tipos de deudas.

Encuesta
Observacién
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5. Metodologia.

Para llevar a cabo el estudio sobre el comportamiento de los estudiantes
como consumidores de alta tecnologia, se orientd hacia una investigacion
aplicada usandose una combinacion de métodos, es decir, un estudio

exploratorio, descriptivo y a la vez correlacional.

El estudio exploratorio es caracterizado normalmente, cuando el objetivo es
examinar un tema o problema de investigacién poco estudiado o que no ha
sido abordado antes. “La caracterizacion del comportamiento de los
consumidores, a través de una funcion de demanda de la alta tecnologia

I’”

celular (smartphone) de los estudiantes de la FAREM Esteli” es un tema
gue no ha sido abordado dentro del recinto, pero cabe recalcar que si se ha
estudiado el comportamiento del consumidor a lo largo del tiempo,

describiéndolo como irracionales.

Este estudio exploratorio, se utiliz6 para aumentar el grado de familiaridad
con fendbmenos relativamente desconocidos; es decir, que dentro de la
presente investigacion se estudio un fenébmeno actual que esta afectando a
los estudiantes dentro de la universidad. Este tipo de estudio es
caracterizado por ser mas flexible en su metodologia, siendo mas amplios y
diversos. Asi mismo, implican un mayor riesgo y requieren gran paciencia,

serenidad y receptividad por parte del investigador.

Al estudiar el comportamiento del consumidor, se requiere tolerancia, ya
gue los individuos son predeciblemente irracionales, y los gustos y

preferencias son cambiantes.

Los estudios descriptivos buscan especificar las propiedades importantes
de personas, grupos, comunidades o cualquier otro fenbmeno que sea

sometido a analisis. Se miden o evaltan diversos aspectos, dimensiones 0
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componentes del fendbmeno; que es lo que relaciona ésta investigacion,
donde se mide a través de una funcion de consumo el comportamiento de

los estudiantes de la FAREM- Esteli ante la oferta de celulares Smartphone.

En este caso la investigacion descriptiva tiene como objetivo describir la
personalidad de un individuo, limitando a medir las diferentes dimensiones;
gue en esta ocasion son (gustos, preferencias, etc.) para describir a los

individuos.

Asi, como los estudios exploratorios se interesan fundamentalmente en
descubrir, los descriptivos se centran en medir con la mayor precision
posible. Por ende, los estudios correlaciénales tienen como proposito medir
el grado de relacién que exista entre dos 0 mas variables.

En el comportamiento de los consumidores se elige una serie de variables,
las cuales se relacionan en la funciéon de consumo de manera correlacional:
los ingresos y los gastos, teniendo como fin la explicacion el

comportamiento de los estudiantes de la FAREM- Esteli.

Este tipo de estudio es caracterizado por tener como base la investigacion
exploratoria, descriptiva y correlacional, siendo el fundamento de
investigacion como generadora de conocimientos y base para el desarrollo

tecnoldgico.

El paradigma de investigacion establecido segun el tema es positivista,
porque se explica un fendbmeno y a la vez se predice un acontecimiento,
es decir, una causa que lleva a un efecto por ejemplo, la compra de un
celular de alta tecnologia produce un efecto tanto positivo como negativo,

segun el paradigma del demandante.

Para el procesamiento de los datos se llevd a cabo la utilizacion

primeramente del programa SPSS Version libre, donde se pudieron
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interrelacionar cada uno de los datos para llevar a cabo el debido analisis
de cada una de las variables relacionadas, seguidamente se procedio a
realizar el modelo o funcién de demanda por medio del programa Infostat
version libre 2013, que sirvid de base los datos obtenidos por el programa
estadistico SPSS. Finalmente, para una mejor convalidacion de los datos
se utilizé el programa Excel con la idea de brindar un mayor analisis de los

datos.

Segun el alcance temporal de esta investigacion, es de corte transversal

por el hecho de que se llevo a cabo en el segundo semestre del 2014.

5.1. Técnicas de recoleccion de datos.

Para la recoleccion de datos se utilizo tanto encuestas a los demandantes
gue en este caso son los estudiantes y entrevistas a los oferentes que son
los que distribuyen los teléfonos y, de ésta manera se complementd la
informacion para realizar una conclusion critica y parcial sobre la tematica

en estudio.

5.2. Universo.

Los estudiantes de la FAREM Esteli son 3,589 en su totalidad, de los
cuales el segmento de profesionalizacion se encuentra con mayor numero
de estudiantes en el turno sabatino con 1,250 estudiantes, seguido del
turno matutino con 910, el turno nocturno con 707 y por ultimo, el turno

vespertino con 702 estudiantes respectivamente.

5.3. Muestra.

Para la aplicacion de los instrumentos dentro del universo, se utilizé una
muestra estratificada, la cual es una forma de representacion estadistica

gue muestra como se comporta una variable en una poblacién dividida en
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grupos o clases que se suponen homogéneos respecto a caracteristicas a

estudiar.

La FAREM-Esteli esta dividida en 4 turnos: matutito, vespertino, nocturno y
sabatino, es asi como se distribuy6 el muestreo, el cual fue aleatorio dentro

de cada uno de los turnos.

5.4. Calculo de la muestra.

ZipgN
n=—F"""">5 _
NE-+Z-pq

Ecuacién No.1. Célculo de muestra
Donde;

n:es el tamafio de la muestra;
Z:es el nivel de confianza;

p:es la variabilidad positiva;
g:es la variabilidad negativa,
N:es el tamafio de la poblacion;

E.es la precision o el error.

Aplicacion de ecuacion:

1.967 (0.50)( 0.50) 3,589
ﬂ = En ¥
3,589(0.05)% + 1.962(0.50)(0.50)

3.8416 (0.50)(0.50) 3,589
'_'r‘t_ —_
3,589 (0.0025) + 3.8416(0.50)(0.50)
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_ 3,446.87
" T 8.9725 + 0.9604

344687
"~ 9.9329

n = 347.01 ¥ 347 Estudiantes

El célculo de la muestra nos indica que para la obtencion de resultados se
hace necesaria la aplicaciéon de 347 encuestas distribuidas en los 4 turnos
de la universidad. Donde la mayoria de los encuestas se realizaron en el

turno de la noche porque es donde hay mas demanda de los smartphone.

5.5. Etapas De La Investigacion.

Etapa I: Revision documental.

La investigacion documental se realizé con la basqueda de informacion
existente en otras universidades de Esteli y en la biblioteca Urania Zelaya,
para conocer si anteriormente se habian realizado investigaciones sobre el
mismo tema que se abordaria o si habian otros relacionados,
posteriormente se procedié a la busqueda de informacion en internet para
tener una base cientifica de los conceptos a abordar en la presente tesis,

aspectos de redaccién y organizacién de los instrumentos.

Etapa Il: Elaboracion de los instrumentos.

Para que esta investigacion fuese mas objetiva y tuviera un respaldo
metodoldgico, se elabor6 la encuesta, la cual se aplicé a los estudiantes de
la FAREM — Esteli en los diferentes turnos y carreras, con el objetivo de
obtener resultados valiosos, principalmente para cumplir con los objetivos
planteados al inicio de la investigacion, también se procediéo a elaborar

entrevistas para las tiendas que distribuyen celulares smartphone, la cual
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se utiliz6 como informacion complementaria para hacer las respectivas

comparaciones y establecer los resultados.

Etapa Ill: Trabajo de campo.

Se aplico un total de 347 encuestas a los estudiantes de la FAREM — Esteli
en los diferentes turnos y carreras que tuvieran un smartphone, ya que
estos eran el universo en estudio, dichas encuestas se aplicaron en el
segundo semestre del afio 2014, por medio de estas se obtuvo informacion
muy relevante sobre las caracteristicas de los consumidores, asi como los
factores econdmicos que influyen en la adquisicion de celulares de ultima

tendencia.

Ademas, se aplicaron 2 entrevistas a casas comerciales distribuidoras de
smartphone, lo que permitié conocer sobre las estrategias de marketing y
como se comporta la demanda hacia los celulares de este tipo.

Etapa IV: Elaboracion del informe final.

En esta etapa se realiz6 el procesamiento de datos con el apoyo de
programas como SPSS version libre e INFOSTAT versién libre 2013 que
permitié obtener resultados valiosos. Posteriormente, se procedi6 a validar
dichos datos en Excel 2013l, y por ultimo, se realizé un analisis completo de
todos los resultados obtenidos, asi como el cumplimiento de los objetivos
propuestos y la realizacibn de las conclusiones y recomendaciones

pertinentes.
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6. Resultados
6.1. Caracterizacion del comportamiento de los

consumidores de la alta tecnologia celular.

En los Ultimos afios la alta tecnologia celular ha tenido gran apogeo y el
mercado esteliano no es la excepcion, ya que facilita las actividades de la
vida cotidiana, lo que hace que la demanda de estos siempre esté en
aumento debido a que los consumidores se vuelven mucho mas

dependientes, ademas de que es una manera de entretenimiento.

Los estudiantes de la FAREM — Esteli no son ajenos a esta forma de
globalizacion ya que por ser jovenes estan influenciados aun mas para
adquirir smartphone debido al contexto en que se relacionan, la moda, el
estatus, es decir diferentes factores que pueden influir de manera directa o

indirecta para que estos se identifiquen con un celular de este tipo.

Segun las encuestas que se aplicaron en los diferentes turnos, estos

consumidores estan caracterizados de la siguiente manera:

En relacién a la edad las personas que tienen mayor demanda por este tipo
de tecnologia tiene un rango de
Grafico N 1. Edad edad comprendido entre 19 y 30

60% - afos que representan el 73%,
40% - seguido de las personas que
tienen de 12 a 18 afios con un
20% - HEdad
4%
. _—

80%

24% vy finalmente, las personas

0% -

De19a De12a De 31a que tienen de 31 afos a mas

30 18 mas
Fuente: Elaboraciéon propia

solamente un 4%. Lo que indica

gue la poblacion mas joven es la

mayor demandante.
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.En relacién al sexo con mayor demanda hacia los smartphone es el

80%

60%

40%

20%

0%

Grafico N 2. Sexo

Masculino Femenino

Fuente: Elaboracién propia

ES.

femenino con el 61% vy
en menor medida el sexo
masculino con 39%, lo
gque indica que las
mujeres son las que se
ven mayormente

influenciadas por la alta

tecnologia.

De acuerdo al uso que se le da a los smartphone, gran parte de los

80%
60%
40%
20%

0%

Gréafico N 3. Uso del celular
para situaciones académicas

EUso del
celularpara
situaciones

Si No académicas

Fuente: Elaboracién propia

estudiantes los utilizan para
situaciones académicas, ya
gue el 75% lo afirmo; en
este caso los para la
busqueda de informacion en
el internet, realizacion de
tareas, descargas de
archivos para lectura, sin

embargo hubieron otros que

respondieron que a través de estos se les facilita la copia en las pruebas o

80% -~
60% -
40% -
20% -

0% -

... r 1

Grafico N 4. Frecuenciade uso

del celular

B Frecuencia de
uso del celular

A diario Algunas Nunca

veces B )
Fuente: Elaboracion propia

|
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examenes y el restante 25%

dijo que no wusan sus

celulares para las clases.

En relacion a la frecuencia
68% de
estudiantes usa diariamente

de uso el los
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el celular, el 30% algunas veces y el 2% nunca, lo que refleja un alto grado

de dependencia hacia este tipo de tecnologia.

Con respecto al estatus social, la mayoria de los estudiantes es de nivel

100%

80%

60%

40%

20%

0%

Grafico N 5. Estatus social

B Estatus social

3%
—
L

Alto Medio Bajo
Fuente: Elaboracion propia

medio, con una
representacion del 86% del
total de encuestados, el
11% es de estatus bajo y
el 3%

corresponde a un estatus

respondi6 que

social alto.

6.2. Influencia de la adquisicion de la alta tecnologia

celular en

estudiantes.

la situacion

econdmica de los

En base a la manera de como obtuvieron el dinero para la obtencion del

40%

30%

20%

10%

0%

Gréfico N 6. Obtencion del dinero
aralacompradecelular

B Obtencion del

celular el 34% de los
encuestados
respondi6 que a
través de los ahorros,

seguidamente un 33%

& dineroparala |0 aqquiric mediante

T compra de
o‘@ &‘o \&\o @\_(p celular regalo y el restante
¥ ® F 30% a través de

A\
Fuente: Elaboracién propia

salarios percibidos.
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En relacion al nivel promedio de ingresos familiar mensual que obtienen los

40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

Grafico N 7.Ingreso familiar

greso familiar
ensual

I mensual
: I .

De 4000 a De 6001 a De 8001 a
6000 8000 mas

Fuente: Elaboracion propia

estudiantes de la FAREM-

Esteli, el 37% esta
comprendido en un rango
de 4,000 a 6,000
cordobas, el 35%

percibido

el
ingreso se
encuentra entre 6,001 a
8,000 cordobas y solo el
30% obtiene ingresos de

8,001 cordobas a mas.

6.3. Factores de la oferta y demanda que influyen en

las decisiones de compra de los estudiantes.

Segun encuestas aplicadas en diferentes turnos de la FAREM-

Esteli, el 70% demandan celulares por el sistema operativo que

poseen los
Grafico N 8. Motivos por que se smartphone, el
80 demandan smartphone '
o -
70% - 19% por los
60% 4709
50% - nuevos
40% -
30% - modelos, el 9%
20% - Ny
10% - 1Io Y 4% 2% 1%0.30% myotivos por que por aplicacion,
- - — —
0% se demandan... el 4% por
Q 0 L & PP
4 . .,
F AR ONFOERN sustitucion  de
* L& & @
NP\ = @
g Q 28 O"@ celular robado,
Fuente: Elaboracion propia el 2% por

influencia de otras personas, el 1% por la marca de los celulares y

el 0.3% dijo que por otras razones. Entre las marcas de celulares

que presentaron mayor preferencia es el
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18%, HTC 7%. Estos resultados permiten identificar el nivel de
demanda en el mercado y que la mayoria de los estudiantes
prefieren estas marcas de celulares por la calidad de los sistemas

operativos.
6.4. Modelo

Anteriormente, en el marco teérico se mencionaba que el andlisis de
regresion esta dirigido a estimar o predecir el valor medio o promedio de la
variable dependiente con base en los valores fijos o conocidos de la

variable explicativa o independiente.

Segun la funcién de consumo de Keynes representada por Y= 1+ B2 X,

indica la proporcién destinada que se gasta a un nivel de ingreso dado.

En el caso de la funcibn de consumo de los smartphone en la FAREM

Esteli est4 dada de la siguiente manera:
Y=467.62+0.73X.

Donde Y, representa la variable dependiente, en este caso lo que se

esta dispuesto a gastar dado un nivel de ingreso.
B1= 467.62.

Birepresenta que un estudiante con un nivel de ingreso de cero, esta
dispuesto a endeudarse con 468 unidades monetarias cordobas.
También representa el punto en el que la recta corta el eje vertical.

B2=0.73

Bzsignifica la proporcion destinada al consumo dado un ingreso de 1

unidad monetaria cérdoba; es decir, que por cada cordoba que tiene un
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estudiante este esta dispuesto a gastar 0.73centavos de cordoba en la

compra de un celular smartphone.
X
La variable explicativa o independiente es decir, el ingreso.

La pendiente de la recta indica que, en promedio a cada incremento de

una unidad monetaria cordoba le corresponde un incremento de C$ 0.73

(B2).

El origen de la recta sugiere que una persona sin dinero podria

conseguir C$ 468 de cualquier manera.

Linear Regression

Variable W E= fdj E*= PMSE ATC BIC
Gasto 347 0.26 0.26 100088531 .63 6576.42 6587.897

Begression coefficients

Coef E=t. 5.E. LL{95%) UL[(95%) T p—wvalue Mallows Cp VIF
const 467 .62 S1T7.00 —-5492.25 14E84.4%2 O.90 0.36649
Ingre=so 0.73 0.07 0.&0 0.86 11.02 «<0.0001 122.12 1.00

Analysis of wvariance takle (Partial 55)

5.V. 55 df M5 F p—wvalue
Model. 11296256891 7.02 1 119625691 7.02 121.46 <0.0001
Ingre=so 1196256317 .02 1 11962565917 .02 121 .46 <0.0001
Error 3397761071.52 345 9848582 .82

Total 4594017988.54 346
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Ingreso

2075000

16625.00

12500.004

8375.00

Title

4250 T T ™
-830.00 6205.00 13300.00 20395.00

Gasto

Fuente: Elaboracion Propia en InfoStat

Los puntos que se ven sobre la recta y por debajo, refleja todo el
universo que fue constituido para la determinacion de las variables, y
gue estan dispersas sobre la linea diagonal. En este caso fueron los 347
estudiantes demandantes de smartphone de los diferentes turnos de la
FAREM Esteli.

En el caso del analisis de varianza se determiné que es inferior a 0.05,
eso significa que el modelo es valido globalmente para hacer una

proyeccion.

El R? nos indica g el modelo de regresion simple en cuestion explica un
26% de la variacion en los gastos por compra de celulares y se explica
por cambios en los ingresos de cada persona. Al mismo tiempo el
coeficiente del modelo es altamente significativo con bandas de

confidencia q lo sittan entre 0.6 y 0.86 por unidad de ingreso.
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El otro 74% no es explicable con el modelo ya que lo explicarian otras
variables como por ejemplo los gustos y preferencias, que en el caso de
este modelo seria la irracionalidad que no esta al alcance de ser

medido.

Los resultados del modelo fueron convalidados con Excel, donde se
utilizaron los mismos datos obtenidos de las encuestas realizadas a los
estudiantes de la FAREM Esteli.

Donde se aplica la formula para obtener 1 fue, =INTERSECCION.EJE
(2Y, ZX) dando 467.6213848.

Para B2 fue,=PENDIENTE (XY, ¥X) dando como resultado 0.72761984.

Esto indica quepor cada cordoba que tiene un estudiante este esta
dispuesto a gastar 0.73centavos de cordoba en la compra de un celular

smartphone.

6.4.1. Proyeccion de funcion de consumo

Para hacer proyecciones de como se comporta un consumidor en la
compra de celulares smartphones se utilizé la funcion de consumo

encontrada con el modelo de regresion lineal.
Y= 467.62+0.73X.

Donde X, va ser el ingreso de cada estudiante y el resultado de Y la

cantidad de dinero que esta dispuesto a gastar cada estudiante.
Primer caso de un estudiante con estatus social bajo:
X=5,000.00

Y=467.62+0.73 (5,000.00)
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Y=467.62+3650

Y=4,117.62======)» Esto quiere decir, que un estudiante con un ingreso
de C$ 5,000.00 cérdobas, esté dispuesto a gastar C$ 4,118 en la

compra de un celular smartphone.
Segundo caso con estatus social medio.
X=8,000.00

Y=467.62+0.73 (7,000.00)
Y=467.62+5,110

Y=5,577.62. =====»ESsto quiere decir, que un estudiante con un ingreso
de C$ 7,000.00 cérdobas, esté dispuesto a gastar C$5,578.00 en la

compra de un celular smartphone.
Tercer caso con estatus social alto.
X=10,000.00

Y=467.62+0.73 (10,000.00)
Y=467.62+7,300

Y=7767.62=====» Esto quiere decir, que un estudiante con un ingreso
de C$ 10,000.00 cordobas, esta dispuesto a gastar C$7,768.00 en la

compra de un celular smartphone.

Seminario de Graduacion

52



Universidad Nacional Auténoma de Nicaragua, Managua / UNAN-Managua o

6.5. Alternativas para el uso racional de la alta
tecnologia celular a los estudiantes de la FAREM -

Esteli influenciados por el mercado de consumo.

v" Publicidad.

Visitar menos seguido revistas u otros medios publicitarios que influyen al
momento de tomar una decisibn de compra ya que las promociones

inducen a una deuda en el largo plazo.
v Valoracion de la Necesidad.

Procurar que al momento de la realizacion de una compra, valorar si en
realidad es necesario, pensando en el ingreso que poseemos Yy la utilidad

gue le vamos a dar.
v Acceso a lacomunicacion.

Si se compra un teléfono de alta tecnologia que sea para facilitar el acceso
de comunicaciéon y busqueda de informacibn y no para volverse
dependiente de ella ya que hay otras fuentes que también son de gran
importancia y permiten a la persona ser mas investigativa, es decir, no
olvidarse de las bibliotecas donde existen un sinnimero de libros que se

pueden visitar.
v" Contexto social.

No dejarse llevar por las influencias de amistades para la compra de

celulares, si las condiciones para adquirirlo no son las suficientes.
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v' Costo de oportunidad.

Pensar en el costo de oportunidad que tiene adquirir un teléfono caro

sabiendo que existen muchas necesidades mas importantes y basicas.
v" Instruccion.

Educar e instruir a los consumidores que les gusta la tecnologia de punta,
mediante anuncios televisivos o0 de radio, transmitiéndoles las
consecuencias, tanto negativos como positivas al adquirir un bien de alta

tecnologia.
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7. CONCLUSIONES.

Al haber realizado las diferentes indagaciones para la obtencién de

resultados de esta investigacion se concluye que:

Muy a menudo las personas estan adquiriendo bienes y servicios para la
satisfaccion de necesidades; en este caso los estudiantes de la FAREM-
Esteli son poseedores de teléfonos de alta tecnologia. Con base a esto se
puede decir, que se sacrifican muchos bienes y/o servicios que son de
primera necesidad.

Ademas, el costo de oportunidad es alto y que muchas veces las personas
no se percatan de estas decisiones que en el largo plazo les terminan
afectando su bolsillo porque los motiva a un seguro endeudamiento. Es
decir, no tienen la posicion econémica adecuada para hacer este tipo de
inversion, ya que ahorran pero solamente para comprar un smartphone y no
para invertir en un bien y/o servicio necesario, o para enfrentar una
situacién de imprevisto en el futuro, lo que nos permite deducir que afecta

de manera directa la situacion econémica de las familias.

Otro aspecto importante que no se indago a profundidad fue determinar el
nivel de utilidad que le dan los estudiantes a los celulares para actividades
académicas, que dentro de este punto encontramos que lo utilizan para

realizar investigaciones y tareas académicas en su mayoria.

Con relacion a la hipétesis planteada: ““la oferta de alta tecnologia
smartphone esta influyendo en el comportamiento de los estudiantes de la
FAREM - Esteli de manera irracional ”, se cumple en su totalidad porque al

llevar a cabo esta investigacion se analizé que los seres humanos somos
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predeciblemente irracionales en diversas cosas que realizamos y de
manera especifica en lo relacionado a decisiones de compra. También, de
manera objetiva se valida que se cumple la hipotesis planteada por medio
del programa Infostat porque un estudiante con un ingreso igual a cero
estaria dispuesto a endeudarse con C$ 467.00, lo que indica la actitud
irracional de los estudiantes por adquirir un celular teniendo aun ingresos

igual a cero.

La contribucion que realiza este trabajo a la economia es la generacién de
niveles de gastos, es decir, de consumo al invertir consecuentemente en
este tipo de celulares, promoviéndose de esta manera una economia de
consumo y no generada por niveles de inversion que lo ideal en un pais
debe ser proporcionar una economia generada por mayores hiveles de

inversion a nivel nacional.

De acuerdo a los factores de la oferta y de la demanda que se han tomado
en cuenta para realizar esta investigacion , es decir, el andlisis del
comportamiento de los consumidores ante la oferta o compra de
smartphone se ha obtenido de acuerdo a los resultados que los
consumidores y en general los seres humanos somos predeciblemente
irracionales ante la mayoria de las decisiones que tomamos a diario ya sea
gue influya en su mayoria nuestro nivel de ingreso , el contexto en el cual
nos desarrollamos , los gustos y preferencias que estos definen nuestros

niveles de gastos y de inversion.
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8. RECOMENDACIONES

Aplicar modelos econométricos que faciliten el andlisis y estudio de
variables que se puedan relacionar. Por ejemplo, dentro de la universidad
existen variables como el porcentaje de nota que tiene cada estudiante y
las horas dedicadas a estudiar; seria un estudio muy relevante si se llevara

a cabo.

Profundizar en los temas de economia del consumidor, donde no se vea el
individuo como un agente mas del mercado sino como un agente que rige

el mercado, y que sus decisiones econdmicas lo afecten a largo plazo.

Inducir a los estudiantes a que realicen mas investigacion cientificas que

puedan contribuir a la vida cotidiana.

Utilizar las TICs como herramienta de investigacion ya que facilita el
proceso de recaudacion de datos y ayuda al procesamiento y andlisis de

resultado.

Finalmente a la universidad, actualizar las lineas de investigacion
correspondientes a nuestro departamento. Y por ende los temas que
forman parte de dichas lineas, porque facilitan el desarrollo de las

investigaciones cientificas.
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Anexo Nol. Encuesta.

AV
o A

Universidad Nacional Autbnoma De Nicaragua.
UNAN-Managua.

Facultad Regional Multidisciplinaria.
FAREM-Esteli.

Encuesta

OBJETIVO: Determinar el comportamiento de los consumidores a
través de una funcion de demanda de la alta tecnologia celular
(Smartphone), de los estudiantes de la FAREM Esteli.

|. Datos Generales.
1. Edad:

De 12 a 18 AfioS -----------
19 a 30 Afios -----------
De 31 a Mas ------------
1.2 Sexo:
Masculino ---------- Femenino -----------

. Demanda Y Oferta

2.1 Utiliza su celular para actividades académicas.

Si Su respuesta es Si Especifique e e e E R R PR

2.2 Con qué frecuencia lo utiliza.
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A Diario ------------ Algunas Veces ---------- Nunca---------

2.3 Porque Motivos Demanda un Celular de Alta Tecnologia.

Nuevo modelo en el mercado

Por sustitucion de celular robado  -------==-mmmmmmeemmm

Por el sistema que posee el celular

Por el tipo de aplicaciones ~ —---mmemeemeeeeeeees
Marca del Celular = e

Influencia de otras personas. = -----m-mmmmemeeeeees

2.4 Promedio de Ingresos Familiar Mensual
De 4,000 a 6,000

De 6,001 a 8,000

De 8,001 a mas

2.5 Cuanto esta dispuesto /a invertir por un smarthphone.

2.6 Cada Cuanto tiempo esta dispuesto/a a invertir en un Smartphone.

2.7 Cual es su marca favorita de Smartphone.
Samsung --------------
Apple  ----memeeee-
(= 1 (O —
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Otro Especifique ------------------ceeeemeeeev

2.8 ¢Que define su preferencia de Compra por este tipo de Celulares?

ESPECIfiqUe —---mmmmmm e -

2.9 Defina Su Estatus Social.

2.10 ¢De qué manera obtuvo el dinero parala Compra de su
Smartphone?

Préstamo----------------------- Ahorros-------------------- Salarig---------------------

Otros Especifique —-----m-mmmmmmm e oo e

Si usted Considera que existe, algo importante que aportar a esta
investigacion sobre la demanda de los Smartphone y que no fue
abordada en esta encuesta; Agradeceremos su valioso aporte.

iMuchas Gracias Por Su Tiempo!
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Anexo No 2. Entrevista.

1.

¢ Como considera usted la demanda de teléfonos Smartphone?

Tiene un comportamiento medio el nivel de ventas ya que existen
clientes que no compran celulares Smartphone en la ciudad de
Esteli ya sea por el costo econémico, o porque los compran via

internet a los Estados Unidos o se los envian sus familiares.

¢, Cuales son las marcas y modelos que mas se venden?

Samsung, LG y Nokia.

¢, Qué estrategias de marketing utiliza para aumentar sus ventas?
Para atraer mas a nuestros clientes para la compra de celulares
de nuestra compafiia realizamos la oferta de nuestros celulares
por la venta que realizamos en toldos en puntos de referencia de
nuestra ciudad, otra herramienta que utilizamos es por medio de
los preferenciales de venta como ofrecer un celular con un
incentivo como llaveros de la compaifiia, termos, y ofrecer planes

como un celular pos pago con plan y un prepago.

¢, Qué poblacién tiene mayor demanda de teléfonos de Ultima
tecnologia?

Los jovenes por las aplicaciones que posee el celular, y porque
demandan celulares que estén a la moda con relacion a niveles

tecnoldgicos.

¢,Cudles son los precios de los teléfonos Smartphone?

De los precios mas baratos estan el Samsung, Nokia en $ 138, U
movil en $99. El precio méas alto es del celular Samsung S5 en $
1,095.
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6. ¢Cual es el promedio de venta de los teléfonos Smartphone?

Este promedio dicen que no lo saben porque esto lo realizan
mensual y en Managua. Solo dijeron que el celular que tiene mas

demanda es el Samsung.

Anexo No3. Tablas de contingencia.

Cuadro No 1. Con que frecuencia lo utiliza

Porcentaje  |Porcentaje
Frecuencia [Porcentaje [valido acumulado
Validos A diario 236 63.8 68.0 68.0
Algunas 103 27.8 29.7 97.7
veces
Nunca 8 2.2 2.3 100.0
Total 347 93.8 100.0
Perdidos Sistema 23 6.2
Total 370 100.0

Fuente Propia
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Cuadro No 2.

Utiliza su teléfono para situaciones académicas

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje [valido acumulado
Validos  Si 260 70.3 74.9 74.9
No 87 23.5 25.1 100.0
Total 347 93.8 100.0
Perdidos Sistema |23 6.2
Total 370 100.0
Fuente Propia
Cuadro No 3. Defina su Estatus social
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje |valido acumulado
Validos  Alto 10 2.7 2.9 2.9
Medio 295 79.7 85.8 88.7
Bajo 39 10.5 11.3 100.0
Total 344 93.0 100.0
Perdidos Sistema |26 7.0

Fuente Propia
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Cuadro No 3. Defina su Estatus social

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje |valido acumulado
Validos  Alto 10 2.7 2.9 2.9
Medio 295 79.7 85.8 88.7
Bajo 39 10.5 11.3 100.0
Total 344 93.0 100.0
Perdidos Sistema |26 7.0
Total 370 100.0
Fuente Propia
Cuadro No 4. Por qué motivos demanda un celular
Smartphone
Porcentaje  [Porcentaje
Frecuencia|Porcentaje |valido acumulado
Véalidos Nuevo modelo en ell48 13.0 13.8 13.8
mercado
Por sustitucion de|l14 3.8 4.0 17.9
celular robado
sistema que posee el|243 65.7 70.0 87.9
celular
Por aplicacion 30 8.1 8.6 96.5
Marca de celular 4 1.1 1.2 97.7
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Influencia de otras|7 1.9 2.0 99.7

personas

Otro 1 3 3 100.0

Total 347 93.8 100.0
Perdidos Sistema 23 6.2
Total 370 100.0

Fuente Propia
Cuadro No 5. Cual es su marca favorita
Frecuenci [Porcentaj |Porcentaje [Porcentaje
a e valido acumulado

Validos Samsung |224 60.5 64.6 64.6

Apple 62 16.8 17.9 82.4

HTC 23 6.2 6.6 89.0

Nokia 14 3.8 4.0 93.1

Huawei 4 11 1.2 94.2

LG 5 14 14 95.7

Verykool 2 5 .6 96.3

Sony 5 14 14 97.7

Ericson

Motorola 2 5 .6 98.3

Blackberry |2 5 .6 98.8

Blue 1 3 3 99.1

Sony 3 .8 9 100.0
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Total
Perdidos Sistema

Total

347
23
370

93.8
6.2
100.0

100.0

Fuente Propia

Cuadro No 6. ¢Cual es su edad?

Frecuenci | Porcentaj | Porcentaje | Porcentaje
a e valido acumulado
Validos De 12 a 18 82 23.6 23.6 23.6
De 19 a 30 252 72.6 72.6 96.3
De 31 a 13 3.7 3.7 100.0|
mas
Total 347 100.0 100.0
Fuente Propia
Cuadro No7. ¢Cual es su sexo?
Frecuenci | Porcentaj | Porcentaje | Porcentaje
a e valido acumulado
Validos Masculino 135 38.9 38.9 38.9
Femenino 212 61.1 61.1 100.0
Total 347 100.0 100.0

Fuente Propia
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Cuadro No 8. ¢ Utiliza su teléfono para situaciones
académicas?

Frecuenci | Porcentaj | Porcentaje | Porcentaje
a e valido acumulado
Validos si 260 74.9 74.9 74.9
no 87 25.1 25.1 100.0|
Total 347 100.0 100.0

Fuente Propia

Cuadro No 9. ¢(Con qué frecuencia lo utiliza?

Frecuenci | Porcentaj | Porcentaje | Porcentaje
a e valido acumulado
Validos A diario 236 68.0 68.0 68.0
Algunas 103 29.7 29.7 97.7
veces
Nunca 8 2.3 2.3 100.0
Total 347 100.0 100.0

Fuente Propia

Cuadro No 10. ¢Cual es su ingreso familiar mensual?

Frecuenci | Porcentaj | Porcentaje | Porcentaje
a e valido acumulado
Validos 4000 a 130 37.5 37.5 37.5
6000
6001 a 121 34.9 34.9 72.3
8000
8001 a mas 96 27.7 27.7 100.0
Total 347 100.0 100.0

Fuente Propia
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Cuadro No 11. ¢Por qué motivos un celular smartphone?

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos Nuevo modelo en el 48 13.8 13.8 13.8
mercado
Por sustitucion de 14 4.0 4.0 17.9]
celular robado
sistema que posee 243 70.0 70.0 87.9|
el celular
Por aplicacion 30 8.6 8.6 96.5
Marca de celular 4 1.2 1.2 97.7
Influencia de otras 7 2.0 2.0 99.7
personas
Otro 1 3 3 100.0]
Total 347 100.0 100.0

Fuente Propia

Cuadro No 12. ;De qué manera obtuvo el dinero parala compra
de su teléfono?

Frecuenci | Porcentaj | Porcentaje | Porcentaje

a e valido acumulado

Validos Préstamo 10 2.9 2.9 2.9

Ahorros 117 33.7 33.8 36.7

Salario 103 29.7 29.8 66.5

Regalo 116 33.4 33.5 100.0|

Total 346 99.7 100.0

Perdidos Sistema 1 3
Total 347 100.0

Fuente Propia

Seminario de Graduacion

70



Universidad Nacional Auténoma de Nicaragua, Managua / UNAN-Managua

Anexo no 4. Convalidacion del Modelo con Excel.

| Tabla No 13 |
Interseccion Pendiente
B1 B2
467.6213848 0.72761984

Fuente Propia

|  TablaNo14 |

Pronostico de Compra

Estatus Social Bajo 4105.72061
Estatus Social Medio 5560.96029
Estatus Social Alto 7743.81983

Fuente Propia
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Anexo No.5. Cronograma de Actividades.

Cronograma de Actividades.

Actividades
Introduccion
Antecedentes
Planteamiento del Problema
Preguntas Problema
Justificacion
II. Objetivos
Objetivo General
Objetivo Especifico
Ill. Marco Teorico.
Recopilacion de la Informacion
Fuentes Bibliograficas
IV. Hipbteis
Definicion de Variables.
Cuadro de Operacionalizacion de Variables.
V. Metodologia
Tecnicas de recoleccion de Datos.
Universo
Muestra
Calculo de la Muestra
V. Resultados
VI. Conclusiones
Pre - Defensa

Marzo

Junio Julio  Agosto = Septiembre

Octubre

Noviembre

Diciembre

Elaboracion: Fuente Propia.
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