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RESUMEN

Para el mes de agosto del 2017, el gobierno del Ecuador ha prometido
eliminar el subsidio al gas licuado de petroleo, en tal virtud, la poblacién
ecuatoriana se ve avocada a realizar una toma de decision en el uso de éste
por la energia eléctrica para la preparacion de sus alimentos principalmente.
El objetivo del presente trabajo de investigacion fue determinar el
comportamiento de compra de la poblacion cuencana en la parroquia
Cafaribamba por las cocinas de induccién mediante un andlisis cualitativo y
cuantitativo.

Para conocerla se realizaron trescientas setenta y cinco encuestas y
entrevistas a expertos sobre la tematica en la parroquia mencionada. Se
denotd un alto porcentaje de la poblacion que conoce sobre este cambio, sin
embargo también hacen evidente su negativa a realizarlo. Al respecto el
Ministerio de Industrias y Productividad; Centro Sur y la Empresa Privada

Nacional han ayudado, facilitado esfuerzos y contingente profesional.

PALABRAS CLAVE:
Cambio matriz productiva, Gas licuado, matriz energética, coccion por

inducciéon, PEC (Programa coccion eficiente).
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ABSTRACT

The government of Ecuador has promised to eliminate the subsidy to liquefied petroleum gas since
August, 2017; therefore, the Ecuadorian population has been forced to make a decision in regard to
replacing it with electric energy mainly for their food preparation. The objective of this research
was to conduct a qualitative and quantitative analysis so as to determine the purchase behavior of
induction cookers observed among the population of Cuenca, specifically of Cafiaribamba parish.
Consequently, three hundred and seventy-five surveys and interviews with experts on the subject
were carried out in the aforementioned parish. The study demonstrated that a high percentage of the
population knows about this change; however, it is also evident their refusal to use it. In this regard,
the Ministry of Industry and Productivity; Centro Sur Electric Company, and the national private

businesses have offered their assistant and professional support.

KEYWORDS: production matrix change, liquefied gas, energy matrix, induction cooking, PEC
(Efficient Cooking Program).
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El Comportamiento de compra de las cocinas a induccién en la

parroquia Canaribamba del Cantén Cuenca.

1. INTRODUCCION

La Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo, elaboré el Plan Nacional para el Buen
Vivir, como el instrumento del Gobierno Nacional para articular las politicas publicas con la
gestion y la inversién publica. EI SENPLADES (2013), en la Estrategia 6.7, referida al
Cambio de la Matriz Energética, sostiene”...el programa de sustitucién de cocina a gas
(GLP) por cocinas de induccion debera ejecutarse tan pronto como exista la factibilidad de
la generacion eléctrica para este plan. Los ahorros energéticos vienen emparejados con la

disminucion de los contaminantes...”

El Ministerio de Electricidad y Energia Renovable, presenta el programa de eficiencia
energética para coccion por induccién y calentamiento de agua con electricidad en
sustitucion del gas licuado de petréleo (GLP) en el sector residencial, a través de la cocina
de induccion y calefén, utilizando fuentes hidroeléctricas, renovables para cambiar la matriz

energética nacional.

El Programa de Coccion Eficiente (PEC) entre sus ejes de intervencion tiene previsto el
reforzamiento de redes eléctricas, es decir; el cambio de acometidas por vivienda, la
sustitucion de los medidores monofasicos, complementacion y readecuacion de las redes en
bajo voltaje, analisis y gestion de la cargabilidad de los transformadores de distribucion,
reforzamiento de los alimentadores en medio voltaje, reforzamiento e incorporacion de las
subestaciones de distribucion y de las lineas de subtransmision con la finalidad de
incrementar circuitos mallados para aumentar la confiabilidad del sistema y el analisis de los

sistemas de transmisién y generacion.

Por su parte, el Ministerio de Industrias y Productividad trabaja con la industria de linea
blanca del pais para promover mediante determinados incentivos arancelarios y normativos
(80kWh gratis al mes y el financiamiento de la cocina a induccion por setenta y dos meses).
También la produccion nacional de las cocinas, ollas para induccion y los equipos de
calentamiento de agua, con la finalidad de impulsar el cambio de la matriz productiva y

generar empleo de calidad. Los fabricantes nacionales ya tienen varios modelos y trabajan
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para elevar el componente nacional y ofrecer productos de alta calidad a precios asequibles

a los usuarios.

En Cuenca, Mendieta (2015) realizé la tesis “manual practico para el uso de Cocinas de
Induccion”, cuyo objetivo es garantizar la eficiencia de este electrodoméstico, demostrando
el respectivo manejo de tiempos y temperaturas de cocciones en diversos alimentos por

medio de cuadros y ejemplos comparativos entre la cocina a gas y la cocina de induccion.

En la misma ciudad Coronel & Pelaez (2015) realizaron la tesis “incidencia del programa de
coccion eficiente en la demanda maxima unitaria en el sector residencial”, se denotod la
siguiente conclusion: La incorporacion de cocinas de induccién en las redes de distribucion
de energias eléctrica en el sector urbano de la ciudad de Cuenca podria provocar en la
curva de carga la presencia de tres picos. El pico mas relevante se presenta a las 12H00,
seguido por el de las 07HOO y superado finalmente por el de las 19H00 éste incremento o
comportamiento se atribuye a una carga de caracteristica netamente residencial, que
reflejan los habitos de coccion de la ciudadania cuencana, los habitos pueden variar para un
area en particular y pueden ser afectados por los factores socio-econémicos tal como el

nuamero de ocupantes en las viviendas, su edad entre otros factores.

La adquisicién e instalacion de las cocinas de induccién presenta un proceso lento en la
ciudad de Cuenca, con ciento setenta y dos usuarios inscritos en el programa, siendo
505.585 habitantes, 174.573 hogares vy, el 93,1% de estos utilizan gas licuado para cocinar

sus alimentos.

No existe una investigacion relacionada al comportamiento de compra del consumidor de
las cocinas de induccién, por lo que la presente pretende ser un aporte significativo a la
sociedad cuencana que permita comprender el mercado de consumo y la conducta de
compra del consumidor en el transcurso del proceso del Programa de Coccién Eficiente
implementado por el Gobierno Ecuatoriano.
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CAPITULO |
2. MATERIALES Y METODOS

2.1 DESCRIPCION DEL OBJETO DE ESTUDIO

Con el gobierno del general Guillermo Rodriguez Lara el Ecuador se inauguraba como pais
petrolero, y, casi medio siglo después se dara el agotamiento de la reserva petrolifera,
afladido a esto la baja de sus precios y los altos costos de la extraccion; el primero
determinado por el mercado global de hidrocarburos y el segundo establecido en los
revolucionarios contratos de servicios petroleros, suscritos entre 2010 y 2014, «han
generado un déficit de U$ 226 millones, se explica que, por la exportacion de crudo y venta
de derivados el pais recibiria U$ 9.942 millones, pero los costos de produccion (tarifas) y la
importacién de derivados representaria U$ 10.145 millones». http://milhojas.is/612281-

ecuador-dejo-de-ser-pais-petrolero.html

En la presente situacién el gobierno nacional del Ecuador, ha considerado eliminar el
subsidio implementado desde el afio 2013 al gas licuado de petréleo (GLP), usado en un
92% por las personas para el desarrollo de sus actividades domésticas y reemplazarlo en el
uso de la electricidad, consumo que sera abastecido por el funcionamiento de ocho
hidroeléctricas; asi el gobierno ecuatoriano ha desplegado una campafia de publicidad
gréfica ofertando un fuerte incentivo tarifario; asi, a todos los hogares que cambien de gas
licuado de petréleo a la electricidad para la cocciéon de sus alimentos en cocinas de
induccion, recibirdn gratuitamente de las empresas eléctricas hasta 80 kWh mensuales de
energia hasta el afio 2018; y si también usan la electricidad para el calentamiento de agua
para uso sanitario, seran beneficiados sin ningin costo con 20 kWh mensuales.
Posteriormente, estos componentes de energia consumida especificamente para coccion y
calentamiento de agua seran facturados a 4 centavos por kWh. Pretende subvencionar a las
personas de estatus econémico bajo en un 100%, el 50% al medio y en un 25% al alto.

Parafraseado de http://www.industrias.gob.ec/

Esta es la informacién que la poblacidon ecuatoriana ha recibido a través de diferentes
medios de comunicacién y escaso material grafico impreso, entonces se ve avocada a
tomar una decisidn sobre cambiar el uso doméstico de preparar sus alimentos a gas por el

de induccién.

La presente investigacion pretende ser un referente de partida en el andlisis de esta
tematica, no se encontré ninguna investigacion enmarcada en el area de marketing y su
relacién en el comportamiento de compra del usuario cuencano por las cocinas a induccién.

El proyecto pretende responder las siguientes preguntas:

¢El consumidor cuencano estara dispuesto cambiar el uso doméstico de preparar sus

alimentos a gas por induccion?
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¢ Cuales son las ventajas y desventajas de utilizar las cocinas de induccién en correlacién

con la de gas?

El objetivo del presente trabajo de investigacién fue determinar el comportamiento de
compra de la poblacién cuencana en la parroquia Cafiaribamba por las cocinas de induccién

mediante un andlisis cualitativo y cuantitativo de la misma.

La presente investigacion es descriptiva mixta, bibliografica y de campo. Se utilizé el método
estadistico, con un enfoque cuantitativo y cualitativo que permitié analizar los datos para
posteriormente establecer inferencias en conclusiones.

Investigacion Mixta. Aqui se combiné la investigacién documental y la de campo, lo que
facilité la comprension del conocimiento cientifico y la utilizacién practica de estos.
Investigacién Bibliogréafica. Se consultdé documentos de todo tipo, con el fin de unificarlos,
analizarlos, utilizarlos y sistematizarlos.

Investigacion de Campo. Se la efectué en el lugar y tiempo en el que ocurren los
fenébmenos objeto de estudio para compilar los datos, registrarlos, analizarlos y
comprenderlos.

Se realizaron entrevistas a profundidad a usuarios y expertos sobre la tematica, asi
colaboraron las siguientes personas: Ing. Danny Jara Jarrin, director de productividad del
Ministerio de Industrias y Productividad, Ing. Miguel Arévalo Merchan, jefe de la Direccién
de Planificacién del Centro Sur Cuenca, Sr. Salvador Alvarez Espinosa, jefe de familia y el

Sr. Santiago Vera, vendedor de Marcimex.

2.2 TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE LA
INFORMACION.

Grasso (2006), sostiene que la encuesta es un procedimiento que permite explorar

cuestiones que hacen a la subjetividad y al mismo tiempo obtener esa informacion de un

namero considerable de personas, asi por ejemplo: Permite explorar la opinién puablica y los

valores vigentes de una sociedad, temas de significacion cientifica y de importancia en las

sociedades democraticas.

Segun Brace (2008), “un cuestionario es el conjunto de preguntas respecto de una o mas

variables a medir. Debe ser congruente con el planteamiento del problema e hipétesis”

Creswell (2009) sostiene que “la entrevista cualitativa es mas intima, flexible y abierta, se
emplea como herramienta para recolectar datos cualitativos, cuando el problema de estudio

no se puede observar.”

Las técnicas de recoleccion de la informacion fueron la encuesta a través de un cuestionario
con preguntas cerradas que permitié conocer las motivaciones, actitudes y las opiniones de
las personas con relacion al objeto de investigacion; es decir, los jefes de familia de la
parroquia Cafaribamba de la ciudad de Cuenca quienes constituyeron la muestra de la

misma. También se recurrid a la técnica de la entrevista en profundidad realizada a
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funcionarios del Mipro, CentroSur, vendedor de cocinas de induccién y a un jefe de familia

como posible comprador de ésta.

2.3 DISENO DEL MUESTREO Y ANALISIS ESTADISTICOS:

Para Hernandez (2006) " una poblacion es el conjunto de todos los casos que concuerdan
con una serie de especificaciones”. Es la totalidad del fenébmeno a estudiar, donde las
entidades de la poblacion poseen una caracteristica comun la cual se estudia y da origen a
los datos de la investigacion.

Segun el censo del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) la poblacién de la
parroquia Cafaribamba en el afio 2010 es de 16.000 hogares, compuestas minima por tres

miembros.

2.4 TAMANO DE LA MUESTRA:
Hernandez (2008) define a la muestra como “un subgrupo de la poblacién, que pertenecen a
ese conjunto definido en sus caracteristicas denominado poblacién. Bajo el enfoque

cuantitativo, la muestra debe ser representativa.

En cuanto a la muestra probabilistica “es el subgrupo de la poblacién en el que todos los
elementos de ésta tienen la misma posibilidad de ser elegido”

Se aplicaron trescientas setenta y cinco encuestas que representa la muestra probabilistica
aleatoria simple de la parroquia Cafaribamba de la ciudad de Cuenca, con un 95% de nivel
de confianza y un 5% de error.

Para tal efecto se aplicd la siguiente formula:

Z*pg N = (3.8416) (0. 25) (16.000) = 375 hogares
T
NE® +Z'pq (16.000) (0.0025) + (3.8416) (0.25)
En donde.

n= tamafio de muestra

Z= nivel de confianza (95%)
p= variabilidad positiva

g= variabilidad negativa
N=tamafio de la poblacion
E= precision o error (5%)

En conclusion utilizando un nivel de confianza del 95% y un margen de error del 5% para

una poblacién de 16.000 hogares con edades de 18 a 56 afios en adelante, residentes de la
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parroquia Cafiaribamba, se requiere encuestar a 375 jefes de hogar para conocer el

comportamiento de compra por las cocinas a induccion.

La encuesta se la realiz6 a través de un cuestionario con trece preguntas de tipo cerradas.
Pregunta de investigacion 1. Datos informativos: Edad, género, nivel de educacion,

ocupacion.
Esta pregunta fue necesario plantearla para determinar los tipos de posibles compradores y
consumidores por la cocina a induccion.

Preguntas de investigacion 2. ¢ Con qué tipo de cocina prepara sus alimentos?

En esta pregunta se pretendié conocer la preferencia de las personas por el tipo de cocina
que usan: cocineta, cocina completa con horno; en forma indistinta si es a gas o a

induccién.

Pregunta de investigacion 3. ¢ Cuantas veces al dia utiliza su cocina?

Se pretendié averiguar cudl es la frecuencia de uso de la cocina sin distincién a gas o a
induccién.

Pregunta de investigacion 4. ¢ Cuantos quemadores usa cuando prepara sus alimentos?
Se precisa averiguar cuantos quemadores de la cocina son funcionales para los usuarios.

Pregunta de investigacion 5. ¢Su cocineta o cocina es? (carbén, lefia, eléctrica, gas,

induccion o Vitroceramica)

Se pretendié conocer el tipo de cocina que utilizan las personas, especificamente en su
modalidad de funcionamiento.

Pregunta de investigacion 6. ¢ Conoce Ud. sobre el cambio del uso del gas licuado por la

electricidad para las actividades domésticas?

Se pretendié conocer el grado de conocimiento de las personas por el Programa Eficiente

de coccién (PEC) propuesto por el Gobierno ecuatoriano.

Preguntas de investigacion 7 y 8. ¢Esta Ud. interesado en comprar las cocinas de

induccién? ¢ En caso de no estar interesado indique las razones?

Estas preguntas se hicieron necesarias precisarlas para conocer el porcentaje y nivel de
aceptabilidad de las personas por cambiarse al uso de energia eléctrica en la preparacion
de sus alimentos. También se determinaron las posibles causas de no aceptar el

mencionado cambio.

Preguntas de investigacion 9, 10, 11.12, 13. ;Qué caracteristicas le gustaria que una
cocina de induccién presentara? ¢Qué tipo de revestimiento prefiere en las cocinas de
induccién? ¢ Elija un lugar en el que usted prefiere comprar una cocina de induccion? j Qué

marca usted ha comprado o compraria una cocina de induccién? ¢Qué marca usted ha
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comprado o compraria una cocina de induccion? ¢Qué precio estaria dispuesto a pagar por

una cocina de inducciéon?

En estas preguntas se determinaran cuales son los factores de decision del consumidor en
la compra de la cocina a induccién en lo que respecta a sus caracteristicas fisicas, lugar de

compra, marca y el precio que estaria dispuesto a pagar.

También se realizaron entrevistas en profundidad a usuarios (jefes de familia, vendedor)
como a expertos en el area, Ing. Miguel Arévalo Merchan, jefe de la Direccion de
Planificacion del CentroSur Cuenca, Ing. Danny Jarrin, Director de productividad del
Ministerio de Industrias y Productividad, Sr. Salvador Alvarez, jefe de familia y el Sr.

Santiago Vera, vendedor de Marcimex.

2.5 TECNICAS PARA EL PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE
RESULTADOS.

Se utilizara la técnica de la encuesta a través de un cuestionario con preguntas cerradas.
Brace (2008) « indica que un cuestionario es un conjunto de preguntas respecto de una o

mas variables a medir. Debe ser congruente con el planteamiento del problema e hipétesis»

El tratamiento de la informacién sera analizada bajo los siguientes aspectos: codificacion,

tabulacion, graficacion y andlisis e interpretacion.

También se recogerd informacion a través de la técnica de la entrevista en profundidad.
Segun Reguera (2008) «la entrevista en profundidad es la instancia de recoleccion de datos
a partir de preguntas, en el marco de una investigacion social, en la que se explora una
unidad de analisis especifica, buscando lograr un conocimiento lo mas absoluto posible de

la misma»

ANALISIS DESCRIPTIVO Y TEORICO

2.6 HISTORIA DEL ELECTROMAGNETISMO.

Desde la antigua Grecia se conocian empiricamente los fendmenos magnéticos y eléctricos,
sin embargo; en 1831, los cientificos Michael Faraday y Joseph Henry aportaron con el
descubrimiento de la induccion electromagnética cuyo proceso implica campos magnéticos
gue generan campos eléctricos. Es decir; corroboraron que la induccidon magnética de una
corriente eléctrica involucra que, el circuito conductor corte el sistema de lineas que
representan la fuerza magnética que emana de un iman o de otra corriente. La electricidad y
el magnetismo no son fenémenos separados sino que forman parte de uno mas general

llamado electromagnetismo.

Este aporte favorecid la transformacion de la sociedad con la invenciébn de motores
eléctricos, radio, telégrafo, televisién y miles de aplicaciones cotidianas que han cambiado

nuestras vidas para siempre.
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2.7 LA COCINA DE INDUCCION Y SU CRONOLOGIA.

Desde 1956, se mencionaba a la cocina de induccion como la del futuro, y en 1999 surgié
en Europa el primer modelo compacto para uso domeéstico en virtud de que la electrénica ya
estaba integrada en la zona de coccién. A nivel mundial, existen ciento dieciocho paises que
sustentan como politica de gobierno el uso de energias renovables y paulatinamente
disminuyen el consumo de combustibles fosiles y energia nuclear con el objetivo de evitar la

contaminacion del medioambiente y ser parte de una naturaleza amigable.
Vizhfay (2013), sostiene que:

Brasil presenta una matriz de generacion eléctrica de origen predominantemente
renovable, siendo que la generacion hidraulica representa el 74% de la oferta.
Sumando las importaciones, que esencialmente también son de origen renovable, se
puede afirmar que 89% de la electricidad en el Brasil es originada por fuentes
renovables; actualmente se continda instalando nuevos generadores edlicos, y se

contara con una capacidad de 16 GW hasta el 2020.

Es decir, la electricidad de Brasil basicamente es generada en forma hidraulica y edlica
lo que representa recursos renovables, mejor calidad de vida por utilizar una energia

limpia y amigable con el medioambiente.

En la actualidad, en América Latina ha aumentado el uso de las cocinas por induccién,
no obstante el uso de éstas a gas esta disminuyendo, debido al acceso a la electricidad
con que cuenta estos paises y a la reflexion de que quemar carbén, gas licuado de
petréleo es un indicador de enfermedades respiratorias, cardiovasculares en las

personas.
Vizhfiay (2013), sostiene que en el Ecuador:

El Estado representante de la sociedad ejerce una serie de funciones que influyen en
la mejoria de la eficiencia. Los drganos gubernamentales responsables de la
formulacion e implementacién de politicas deben tener una articulacion adecuada con
las instituciones que promueven la eficiencia energética. Los organos de mayor
incidencia en el Ecuador son el Ministerio de Electricidad y Energia Renovable y el

Instituto de Eficiencia Energética y Energias Renovables.

Significa que el Estado Ecuatoriano esta responsabilizado de implementar el programa
del uso eficiente de energia, a través del Ministerio de Industrias y productividad ha
desplegado unas series de gestiones, asi; organizé y promovio la produccién nacional de

cocinas eléctricas de induccion y su comercializacion a partir del 1° de enero del 2015.

No obstante, en agosto del 2014 hubo la primera produccion de cocinas de induccion,
para ello los productores tuvieron dos incentivos: proteccion arancelaria a la

produccién local y crédito a los consumidores para la adquisicion de cocinas
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nacionales; y la entrega de energia gratuita para el uso de cocinas eléctricas hasta

por 80 kw/mensuales. http://www.industrias.gob.ec/fase-3/

Posteriormente dos industrias nacionales comenzaron a vender sus primeros productos
ensamblados localmente y en la actualidad siete empresas nacionales producen cocinas

y tres fabrican ollas ferromagnéticas.

Sin embargo el Gobierno comercializé6 un estimado de 130 000 cocinas de induccion
chinas, entre encimeras de cuatro quemadores y modelos de cuatro quemadores con
horno, principalmente en las siguientes ciudades: Quito, Guayaquil, Cuenca, Loja y
Ambato, a precios que oscilaban entre doscientos a trescientos dolares, incluian un
juego de ollas: tres ollas con tapas y un sartén. Parafraseado de

http://www.elcomercio.com/actualidad/cocinas-induccion-ecuador-comercializacion.html.

2.8 PRINCIPIO DE FUNCIONAMIENTO DE LAS COCINAS DE
INDUCCION.

El funcionamiento de las cocinas a induccibn es a través de generar las ondas
electromagnéticas en donde el elemento nunca entra en contacto directo con cualquier
llama, la bobina no se calienta y no hay una produccién de contaminacion. Es decir; en el
calentamiento del material no hay piezas de la fuente de energia en contacto con la pieza a
tratar térmicamente, ni gases en combustidn, ni cualquier otro elemento que limite la
posicién o forma del material a calentar que puede estar en un entorno aislado de la fuente,
sumergido en un liquido, cubierto por sustancias aislantes, en atmosferas gaseosas o

incluso en el vacio.

2.9 POTENCIAS

La cocina de induccion posee un mecanismo regulador de calor conformado por nueve
potencias y un booster, es decir; un turbo en el que se seleccionard la potencia de induccion
gue se desea, la potencia uno representa a la llama mas baja, y asi sucesivamente hasta

llegar a la fuerza de transmisién de calor mucho mas alta que es la potencia nueve.

2.10 CARACTERISTICAS DE LAS COCINAS DE INDUCCION
SEGUN EL REGLAMENTO TECNICO ECUATORIANO RTE INEN 101 “ARTEFACTOS
ELECTRODOMESTICOS PARA COCCION POR INDUCCION”. OBJETO 1.

Este reglamento técnico establece los requisitos minimos que deben cumplir los artefactos
electrodomésticos para coccién por induccién, destinados al calentamiento y coccién de
alimentos, con el proposito de prevenir riesgos para la salud, la vida y la seguridad de las
personas, y prevenir las practicas que puedan inducir a error o crear confusién a los

usuarios en su manejo, operacion y funcionamiento. MIPRO, (2014).

Significa que el Estado Ecuatoriano a través del Ministerio de Industrias y Productividad

establece un reglamento con los requisitos minimos que deben cumplir los
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electrodomésticos para coccion por induccion con el propdsito de instruir a los usuarios

sobre su funcionamiento, manejo y operacion de éstas.

El Ministerio de Industrias y Productividad especifica las caracteristicas de las cocinas por
induccion:
Superficie de trabajo. Parte horizontal del artefacto en el que se pueden colocar los

recipientes.
Temperatura residual. Es la temperatura remanente en la superficie de la zona de coccién.

Unidad de calentamiento. El area de la placa de la cocina de induccion donde se permite

colocar recipientes y cumplir funciones de cocinar y de calentar independientemente.

Utensilio. Objeto o aparato, normalmente artificial, que se emplea para facilitar o posibilitar

un trabajo, ampliando las capacidades naturales del cuerpo humano.

Zona de coccién. Superficie de un area de trabajo en donde se colocan los recipientes

para calentar la comida.

Panel de control. Es una superficie en la cual se han dispuesto una variedad de zonas
sensoras y una placa de circuito que presenta una diversidad de contactos eléctricos para
recibir sefiales de estas zonas y, adicionalmente podra contener una pantalla (led o display
de 7 segmentos) para dar informacion al usuario. A menudo hay también un zumbador o

timbre (buzzer) para crear sonido como un bip.

Modo de espera en la cocina de induccion. Cuando el artefacto esta conectado a la
fuente de alimentacion eléctrica pero no genera campos electromagnéticos. Puede estar

disponible la visualizacion de informacion de la cocina.

Encimera de coccion por induccidon. Encimera de coccidn que contiene al menos una
placa de coccidn por induccién o un elemento de induccion Wok, y, en la que los recipientes

metélicos se calientan por medio de corrientes de Foucault. MIPRO, (2014).

Las caracteristicas sobre las cocinas por induccion enunciadas por el Ministerio de
Industrias y Productividad sintetiza los requisitos minimos y obligatorios sobre eficiencia y

potencia que deben contemplar los fabricantes de estos electrodomésticos.

2.11 VENTAJAS Y DESVENTAJAS

Las cocinas por induccién representan mayor seguridad, no existe peligros de explosiones e
intoxicaciones, fuga de gas. Su limpieza es facil, la eficiencia energética oscila entre el 85 %
de la energia, puede alcanzar temperaturas elevadas en muy poco tiempo, funciona en

forma rapida porque detecta automaticamente el recipiente al asentarlo sobre la base.

No obstante la radiacion electromagnética que produce la cocina de induccién estaria
supuestamente contraindicado por personas que usan marcapasos. Los precios de las
diferentes marcas de cocina de induccién tienen precios mas altos que las cocinas a gas y

no se podrian adquirir facilmente. Los utensilios para la cocina de induccién tienen que ser
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ferromagnéticas. Generalizar su uso por la poblacién ecuatoriana podria colapsar al sistema
eléctrico. Parafraseado de http://www.acegranollers.cat/es/ventajas-y-desventajas-de-la-
cocina-de-induccion/.

2.12 IMPORTANCIA DEL ESTUDIO DEL COMPORTAMIENTO DEL
CONSUMIDOR EN LA ESTRATEGIA DE MARKETING

Los consumidores determinan las ventas y beneficios de las empresas con sus decisiones

de compra, en virtud de ello éstas se ven obligadas en conocer cuales son las actitudes e

intereses que los motiva para adquirir unos productos y no otros.

En la actualidad las empresas tienen como objetivo desarrollar eficientes estrategias de
marketing para lo cual analizan los factores que influyen en las decisiones de los
consumidores, en esta forma los planes de marketing enmarcan su relevancia en los
factores sociales y psicolégicos que condicionan al consumidor en sus compras como por
ejemplo el ahorro del tiempo, lo nutritivo, la salud, la conservacion de la naturaleza, entre

otros.

El comportamiento del consumidor segun Schiffman « es un proceso social y administrativo
mediante el cual los grupos e individuos obtienen lo que necesitan y/o desean a través de la
creacion, ofrecimiento e intercambio de productos con otros». Schiffman, Leon G. y Lazar
Kanuk Leslie. (2005).

Significa que el proceso de compra y venta de un producto tiene un caracter social en donde

las personas satisfacen sus requerimientos y necesidades.

2.13 FACTORES EXTERNOS QUE AFECTAN AL COMPORTAMIENTO
DEL CONSUMIDOR

Los consumidores de una sociedad son los que determinan el éxito o fracaso de una
empresa, ésta debe conectarse plenamente en satisfacer las necesidades a nivel macro,

micro e individual de éstos.

En un nivel del andlisis macro se identifican un conjunto de fuerzas del entorno que influyen
sobre un gran ndamero de consumidores para actuar de la misma manera, entre estos

variables se sitlan los factores culturales, las subculturas y las clases sociales.

En un nivel de analisis micro el interés se centra en los factores sociales como grupos de

referencias: la familia, roles y estatus.

Finalmente en un nivel de andlisis individual lo que interesa es identificar los procesos y
variables psicologicas que puedan influir sobre el consumidor, se denota la edad, ocupacién

y situaciéon econdémica, personalidad, estilos de vida y valores.

2.13. 1 FACTORES CULTURALES:
La pertenencia a una determinada sociedad involucra una cultura y determina, generaliza la

forma importante de comprar y consumir. Es decir, el consumo es cultural, la cultura es un
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modelador de los valores que comparten los consumidores que pertenecen a ella. En gran
medida las divergencias en cuanto al consumo se producen entre sociedades que aun
teniendo un mismo nivel de desarrollo econémico las mantienen en relacién al significado y

funcionalidad atribuida a los productos, asi como en su aceptacion y en su rechazo.

Segun Kotler, P y Amrstrong, G (2003), argumentan que « los aspectos culturales son
aquellos valores, percepciones y comportamientos basicos que un miembro de la sociedad

aprende de su familia y de otras instituciones importantes »

Es decir que la decision de compra individual de la persona tiene su influencia por el entorno

en mediato e inmediato en el que se desenvuelve.

El elemento que mejor define la cultura son sus valores, en tal virtud los responsables del
marketing deben prestar atencion a los cambios en los valores que se producen en la

sociedad donde funciona su empresa.

Cada cultura esta conformada por subculturas mas pequefias que proveen a sus miembros
de factores de identificacion y socializacion mas especificos. Las subculturas incluyen

nacionalidades, religiones, grupos raciales y zonas geograficas.

En los dltimos afios las empresas han invertido en estrategias de marketing multicultural, es
decir que los diferentes nichos étnicos y demograficos no siempre responden

favorablemente a la publicidad masiva.

Todas las sociedades humanas presentan estratificacion social adoptando la forma de
clases sociales, es decir, segmentaciones particularmente homogéneas y permanentes,
ordenadas categéricamente y cuyos miembros comparten valores, intereses, Yy

comportamientos similares.

(Solomon, 2008), «es por eso que es necesario identificar las caracteristicas sub culturales

de los mercados para poder entender su comportamiento y segmentar».

Significa que el andlisis de las subculturas permite al marketing segmentar el mercado para

llegar al andlisis de las necesidades y motivaciones de los miembros de éstas.

Las clases sociales presentan diferentes preferencias de marcas y productos en numerosos
ambitos, asi como diferentes medios de comunicacion en tal virtud el anunciante debe

redactar dialogos de acuerdo a la clase social a la que se dirige.

2.13.2 FACTORES SOCIALES

Los factores sociales, como familia, grupos de referencia, roles sociales y estatus influyen
en el comportamiento del consumidor, asi los grupos de referencia estan constituidos por
grupos de pertenencia que pueden ser primarios como la familia, los vecinos, los amigos y
compafieros del trabajo. Y también los grupos secundarios como los profesionales, los
religiosos, y sindicales, es decir mas formales y requieren una menor frecuencia de
interaccion.
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La familia es la organizacion de compra mas importante de los mercados de consumo y sus
miembros constituyen el grupo de referencia mas influyente. Se distingue dos tipos de
familias: la de orientacion formada por padres y hermanos, asi las personas adquieren de
sus padres una orientacién religiosa, econdmica Yy politica, la autoestima, la
psicoafectividad, incluso si la persona ya no interactia demasiado con sus padres, su
influencia resulta significativa. La otra influencia directa familiar directa proviene de la familia

de procreacion, constituida por el cényuge y los hijos del consumidor.

Los mercaddlogos estudian los roles y la influencia relativa de los miembros de la familia en
la compra de una amplia gama de productos y servicios, asi en la actualidad la mujer y el
hombre participan de la compra de tecnologia, servicios caros, automdviles, vacaciones,
vivienda, juntos toman las decisiones, no obstante ambos responden de manera diferente a
los mensajes de marketing, la mujer valora el vinculo y la relacién afectiva, mientras que el

hombre se identifica mas con la competencia y prefiere la accion.

Las personas participan de muchos grupos: familia, clubes, organizaciones, entre otros. La
posicién personal dentro de cada grupo se establece mediante roles y estatus, se entiende
por rol al conjunto de actividades que se espera de la persona, cada rol lleva implicito un
estatus. En el proceso de compra las personas escogen aquellos productos que mejor

reflejan y comunican su rol y sus estatus real o deseado en la sociedad.

2.13. 3 FACTORES PERSONALES
Las caracteristicas personales también influyen en las decisiones de compra, estas incluyen
la edad del comprador, la ocupacion, su profesién, la situacion econdmica, su estilo de vida,

su auto-concepto y sus valores.

Las personas compran diferentes bienes y servicios durante toda su vida, las elecciones
relacionadas con los alimentos, la ropa, el mobiliario y entretenimiento suele estar

relacionado con la edad, con la fase del ciclo de vida familiar y el género.

La ocupacion y profesion de las personas también influyen en su habitos de consumo, asi
variara los bienes y servicios que escoja el presidente de una empresa con los de un
trabajador no calificado. La eleccién de los productos también se ve seleccionada por la
situacion econdémica de los consumidores: los ingresos disponibles (nivel, estabilidad y
periodicidad, ahorros y recursos, deudas, facilidades de crédito y actitud frente al gasto y al
ahorro). Finalmente la personalidad de cada individuo afecta su comportamiento de compra,
la idea es que las marcas también tienen personalidad, asi los consumidores tienden a

elegir las marcas cuya personalidad se asemeja mas a la suya.

Segun Kotler, P y Amrstrong, G (2006), sostienen «que el comportamiento de compra de del
consumidor se relaciona con los factores (culturales, sociales, personales, psicolégicos)
que afectan el proceso de toma de decisiones de compra de bienes y de servicios en los

consumidores finales»
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Es decir; que el proceso de seleccién y compra de un bien o servicio se ve influenciado por

distintos factores con los que se relaciona el consumidor.

2.14 FACTORES INTERNOS QUE AFECTAN AL COMPORTAMIENTO
DEL CONSUMIDOR

El proceso de decision de compra y la compra final comprende una serie de factores

psicolégicos y determinadas caracteristicas del consumidor.

La sagacidad de alguna compafiia definen sus misiones en términos de satisfacer las
necesidades e intereses del consumidor en lugar de considerar los articulos que producen o

venden.

El enfoque de investigacion positivista considera que todo comportamiento esta motivado
racionalmente e intenta averiguar las causas de dicho comportamiento con el objetivo de

predecir la conducta futura y por consiguiente influenciar en él.

Los procesos psicologicos de mayor influencia en el comportamiento de compra del

consumidor son: motivacioén, percepcion, aprendizaje y memoria.

2.14. 1 LA MOTIVACION

La motivacién puede tener una base fisiolégica como el hambre, sed, suefio y otra
psicoldgica como la necesidad de reconocimiento, estima o de pertenencia. Una necesidad
se convierte en un motivo o impulso cuando alcanza un determinado nivel de intensidad, asi
un motivo es una necesidad que presiona lo suficiente para impulsar a la persona a la

accion.

Robins (2004) define a la motivacibn como «aquellos procesos que dan cuenta de la

intensidad, direccidn, persistencia del esfuerzo de un individuo por conseguir una meta».

Significa que la motivacion esta orientada a ser la consecucién de un estimulo que va a

encaminada a alcanzar una meta.

Locke & Latham (2004) alegan que el «concepto de motivacion se debe a factores internos

gue impulsan la accién y a factores externos que actian como incentivos de la accion».

Es decir, la motivacién no sélo afecta a la adquisicion de las habilidades y competencias de

las personas, sino también, a cémo y en qué las utilizan.

2.14. 2 EL APRENDIZAJE

Durante toda la vida el ser humano realiza procesos de aprendizaje, surgen cambios
derivados de la experiencia y afecta el comportamiento del mismo. Segun Rogoff, B (2003)
«el aprendizaje es sinénimo a desarrollo individual del ser humano y éste debe

comprenderse en su contexto cultural, histérico — social y no puede separarse de ».

Significa que la persona aprende segln su interaccion con la sociedad, cultura que le rodea,

terminara por aprendizaje vicario imitando roles y comportamiento de ésta.
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En esta forma los mercad6logos pueden generar demanda para un producto,
asociaciandolo con significados fuertes, utilizando aprendizajes establecidos y ofreciendo
refuerzos positivos. Una empresa nueva puede ingresar en el mercado acogiéndose a los
mismos aprendizajes que la competencia y ofreciendo las mismas claves, puesto que los
compradores son mas proclives a cambiar marcas centradas en los mismos moviles o por el

contrario acoger un conjunto de motivos diferentes y con claves que conduzcan al cambio.

2.14.3 LA PERCEPCION
La percepcién es el proceso mediante la cual la persona establece un significado a la
realidad frente a los estimulos y su relacion con el entorno y las circunstancias de ésta. Las

percepciones pueden ser divergentes entre las personas frente a una misma realidad.

En marketing las percepciones son mas importantes que la realidad, éstas influyen en el
comportamiento final del consumidor, asi las percepciones de las personas obedecen a tres

procesos perceptivos: la atencion, la distorsion y la retencion selectiva.

La persona esta sujeta a mas de mil quinientos anuncios de marcas al dia, la mayoria de
estos son eliminados mediante un proceso de seleccion atencion selectiva, asi segun
investigaciones las personas determinan fijarse en los estimulos que estan relacionados con
sus necesidades actuales, se fijan en los estimulos que esperan recibir o en los estimulos

que presentan mayores diferencias respecto a la intensidad normal de estos.

Los profesionales en marketing deben promover sus ofertas de forma inteligente para que

éstas logren pasar los filtros de atencidn selectiva de los consumidores.

Los estimulos que llegan a los consumidores no siempre se perciben como a los
mercaddlogos les gustaria, asi existe la distorsion selectiva, que conlleva a las personas a
interpretar la informacion de tal modo que coincida con sus ideas preconcebidas, es decir,
los consumidores suelen distorsionar la informacién para que sea consistente con sus

creencias previas sobre productos o marcas.

También las personas no son capaces de retener en la memoria toda la informacién sobre
un producto a la fueron expuesta, pero tienden a retener la informacién que confirman sus
creencias y actitudes, asi un consumidor recordard las ventajas de un producto y olvidara

las de los productos de la competencia.

2.14.4 LAS ACTITUDES
Se entiende por actitud a la preferencia estable favorable o desfavorable de la persona
hacia un determinado producto o marca. Las actitudes tienen un componente cognitivo

(creencia), afectivo (sentimientos y emociones) y conativo (intenciones).

Las actitudes estan basadas en las creencias de los consumidores, que pueden partir de un

conocimiento real o de una opinién.
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En marketing interesan las creencias que las personas tienen sobre determinado producto o
servicio puesto que constituye la imagen del producto o marca que influye en el
comportamiento de compra. Las acciones orientadas hacia las actitudes deben abordarse
por medio de las creencias ya que las actitudes cuanto mas arraigadas estan a las personas
son mas dificiles de modificar.

2.15 EL PROCESO DE DECISION DE COMPRA
Los consumidores en su decisidon de compra atraviesan por un proceso psicologico que es
importante analizar, es decir, tienen experiencias de aprendizaje, seleccién, utilizacion e

incluso abandono de un producto.

El consumidor atraviesa cinco etapas en el proceso de compra, asi: reconocimiento del
problema, busqueda de la informacion, evaluacion de alternativas, decision de compra y

comportamiento post- compra.

2.15.1 RECONOCIMIENTO DEL PROBLEMA

Todo proceso de compra inicia cuando el comprador reconoce tener una necesidad que
puede ser derivada de una motivacion interna o externa, ésta va en crecimiento de tal forma
que el consumidor llega a considerar seriamente la opcién de comprar un determinado

producto o servicio.
Segun Santesmases, (2007).

El proceso de compra comienza cuando el comprador reconoce tener un problema o
necesidad. El comprador siente una diferencia superior a un nivel minimo entre el estado
real del consumidor y el estado ideal, el estado deseado. La necesidad puede ser

provocada por estimulos internos (hambre, sed, frio) o por estimulos externos.

Es decir; que el proceso de la decision de compra inicialmente se origina porque el
consumidor reconoce carencia, tensién y relaciona su estado actual sobre el ideal, también

éste es influenciado por aspectos intrinsecos y por el medio exterior en que se relaciona.

2.15.2 BUSQUEDA DE INFORMACION

Ulterior a la necesidad experimentada por el consumidor buscara informacion en el nivel de
atencion intensificada, en la que éste se muestra mas receptivo sobre un determinado
producto o, por la busqueda activa de informacién, es decir bausqueda de informacién visual,

gréfica, visita a almacenes comerciales para conocer sobre el producto.

Las principales fuentes de informacion a las que acudira el consumidor seran: fuentes
personales (familia, amigos, vecinos, o conocidos), fuentes comerciales (publicidad, sitios
web, vendedores, intermediarios, empaques o anaqueles), fuentes publicas (medios de
comunicacién u organizaciones de consumidores) fuentes de la propia experiencia (manejo,

examen o utilizacion del producto).
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La cantidad de influencia relativa de estas fuentes varia en funcion de la categoria del

producto y de las caracteristicas del comprador.

Segun Rivas, A (2002), argumenta que «los principales determinante para la blsqueda de la
informacion son: la cantidad de la informacion almacenada, la actualidad de la informacién

almacenada, la complejidad del problema de decisién y el riesgo percibido».

Es decir; que el consumidor buscara informacién sobre algin bien o servicio en mayor o

menor medida en virtud del significado que ha otorgado al mismo.

2.15.3 EVALUACION DE ALTERNATIVAS

El proceso de compra del consumidor por un producto o servicio determinado es de origen
cognitivo, racional, asi en primera instancia éste buscara satisfacer una necesidad,
posteriormente las ventajas inherentes al producto para culminar entendiendo el producto
como un conjunto de atributos con diferentes capacidad de ofrecer los beneficios buscados

para satisfacer su necesidad.

Los consumidores prestardn mas atencién a los atributos que les ofrezcan los beneficios
gue buscan, en tal virtud el mercado de un producto se puede segmentar en funcién de los

atributos que resultan importantes para distintos grupos de consumidores.

2.15.4 DECISION DE COMPRA

Durante la fase de evaluacién, los consumidores se forman preferencias entre los diferentes
marcas que integran el conjunto de eleccién, asi también pueden generarse una intencion
de compra para adquirir su marca favorita. Cuando se genera una intencion de compra los
consumidores toman cinco decisiones secundarias: decision de marca, decision de
vendedor, decision de cantidad, decision de tiempo, decision de forma de pago. También la
actitud hacia los demas y la motivacion del consumidor son factores que intervienen en la

decisién de compra.

2.16 FACTORES EXTERNOS E INTERNOS DEL CONSUMIDOR Y SU
RELACION CON LA COMPRA POR LA COCINA DE INDUCCION.

En el modelo ABC de las actitudes propuesto por Guegnano, incorpora las relaciones que
se producen entre las condiciones, las actitudes y las conductas. “El modelo plantea que las
conductas (B), ademas de por los factores internos como las actitudes (A), también estan
influidas por factores externos o contextuales (C) que las facilitan o dificultan. Segun el
modelo, estos factores externos pueden ser fisicos, econémicos, legales o sociales. Por
tanto en la relacién actitud- conducta las condiciones del entorno imponen limites a las
teorias actitudinales, de manera que estas pierden valor predictivo cuando las condiciones
externas incrementan su fortaleza haciéndose mas restrictivas. Bajo condiciones externas

menos extremas, las actitudes ganan en poder predictivo.” (Berenguer, 2000).
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Es decir, los factores externos e internos afectan positiva o nhegativamente en la capacidad
de decisiébn de compra del consumidor por un determinado producto, en este caso
especifico al ser la cocina de induccibn un producto nuevo se debe conocer el
comportamiento del consumidor, del por qué realiza su compra, su consumo por una

determinada marca para tener en cuenta si éste tendra éxito en el mercado.

También hay que considerar que los factores internos son mas determinantes que los

externos en el momento de influir o modificar el comportamiento de compra del consumidor.
Al respecto el pensamiento de algunas personas de la provincia de Carchi:

“Los usuarios prefieren continuar con el uso de las cocinas a gas. Los habitantes de Tulcan,
en Carchi, muestran cierta desconfianza por el cambio a cocinas eléctricas. Los usuarios
prefieren seguir utilizando las cocinas a gas, debido a las referencias de quienes forman

parte del plan piloto en el corddn fronterizo.” (Teleamazonas, 2014).
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CAPITULO I
3. RESULTADOS

3.1 TRANSCRIPCION DE LAS ENTREVISTAS EN PROFUNDIDAD:
Entrevistado. Ing. Miguel Arévalo Merchan. Jefe de la Direccion de Planificacion del Centro
Sur Cuenca

1. Durante 55 afios de servicio a la comunidad cuencana, ¢cudl ha sido la misién de la

empresa?

Suministrar el servicio de electricidad para satisfacer las necesidades de la sociedad,
cumpliendo estandares de calidad con responsabilidad social, ambiental y econémica, sobre

la base del crecimiento del talento humano e innovacién tecnoldgica.

2. La empresa tiene como slogan “nacimos para vivir cambios” eso implica la
modificacion de la matriz productiva de la energia en la coccidon de los alimentos, es

decir el cambio del GLP por la electricidad, ¢qué opinién tiene al respecto?

La Empresa Eléctrica Regional Centro Sur C.A., en relacion al Programa Cocinas de

Induccion, maneja el eslogan "Vivimos el cambio”.

La frase identifica a CENTROSUR en el contexto del cambio de matriz energética y busca

motivar al puablico a sumarse al mismo.

El eslogan afirma el compromiso de la Empresa e invita al publico a la accién, cumple con el

proposito de representar una idea potente, de manera reconocible y perdurable.
3. ¢ Cudl es el principio de funcionamiento de la cocina ainduccién?

El generador electrénico suministra energia a una bobina que produce un campo

electromagnético de alta frecuencia.

El campo electromagnético penetra el recipiente (de material ferro magnético) y establece
una circulacion de corriente eléctrica que genera calor. El calor generado en el recipiente se

transfiere al contenido que se encuentra en su interior.

El campo no afecta nada fuera del recipiente, en cuanto se retira el recipiente de la cocina

se detiene la generacién de calor.

4. ¢;Cuéles son los requisitos que los usuarios deben cumplir con la empresa para

adquirir la cocina de induccion?
Los requisitos que los usuarios deben cumplir son los siguientes:

Tener un contrato de servicio con cualquiera de las empresas eléctricas distribuidoras del

pais, es decir poseer un medidor activo
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Tener tarifa residencial.
Presentar su cédula de ciudadania y conocer su cédigo CUEN
Pueden acceder a la compra, tanto arrendatarios como titulares del medidor.

5. ¢Qué cambios implica en el domicilio del usuario para la instalaciéon de la cocina a

induccién?
Los cambios que se reflejan a nivel del domicilio del cliente son:

Medidor con tarifa residencial a 220V, en caso de tener medidor a 110V, el cambio lo realiza

la Empresa Distribuidora sin ningun costo.

Circuito expreso, el cual consiste en una instalacion directa a 220V, desde el medidor o
centro de distribucion de la casa hacia la cocina, mismo que servira solo para la conexion de
la cocina. Cabe indicar que el usuario podra seguir utilizando todos sus artefactos a 110V.
El costo de esta instalacion es de $38 méas IVA hasta los 25 mts; a partir de una distancia
mayor a ésta, el costo por metro de circuito construido es de $ 1,52 mas IVA, hasta 50 mts

€omo maximo.
Contar con una correcta puesta a tierra del neutro del medidor.

Finalmente se recomienda realizar estas adecuaciones a través de un técnico calificado en

la rama eléctrica.

6. ¢ Cudl va a ser el equivalente en gasto promedio en luz para una familia de cinco

miembros que consumen tres cilindros de GLP al mes?

Los 80 kWh mensuales gratis de incentivo tarifario a los clientes que entren al Programa,
son suficientes para cocinar los alimentos de una familia tipo de 4 a 5 personas durante todo
el mes. Razon por la cual si una familia gasta 3 bombonas de GLP por mes, seguramente

utiliza para otros propdsitos que no sea la coccién.

7.;,Cudl es el promedio de compra diario o0 mensual de los usuarios cuencanos

especificamente de la parroquia Cafaribamba?

2014= 3 cocinas; 2015= 122 cocinas 2016= 60 cocinas
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Ventas de cocinas mensuales en
Canaribamba
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Figura 1. ventas mensuales de cocinas a induccidn en la parroquia
Canaribamba durante los afios 2014 - 2015 v 2016.
Fuente: Ecuador - Centro Sur Cuenca, agosto 2016.

8. ¢ Cuales son los principales obstaculos o temores que expresan los usuarios antes

de comprar su cocina ainduccion?
El incremento del pago de la planilla eléctrica.

El miedo a tener un voltaje de 220V en el domicilio por cuanto
sus electrodomeésticos funcionan a 110V.

No optar por este cambio hasta que el costo del cilindro (bombona) de gas continte en
$1,60.

Gasto adicional por adecuaciones civiles en el domicilio por el cambio de cocina de gas a

induccion.

Los clientes indican que su cocina a gas aun esta en buenas condiciones 0 nuevas y no

requieren hacer una nueva inversion.

Temor al cambio por opiniones o fundamentos de personas sin criterio.
Continuidad del servicio de energia eléctrica.

Oposicion politica al proyecto.

El cambio cultural a la nueva forma de coccion y manejo del equipo.
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9. (Cudl es la fecha aproximada que la empresa tiene planificada la total instalacion

de las cocinas ainduccién en la ciudad de Cuenca?

Es un proceso de cambio que involucra romper paradigmas de usuarios para lo cual
CENTROSUR se encuentra trabajando en proyectos de repotenciacion de redes de
distribucién, cambio de medidores, instalacién de circuitos expresos y socializacién a toda la
comunidad con el fin de mostrar los beneficios y ventajas que se tiene al utilizar las cocinas
de induccidn, por lo cual no se puede indicar una fecha aproximada por cuanto es un
cambio progresivo, voluntario que ademas depende de manera directa del costo subsidiado

que actualmente tiene el cilindro de GLP.
ANALISIS

Es preciso hacer énfasis en los aspectos previos a la realizacion de la entrevista, ésta se
realizé a plenitud, existio la total colaboracion del Ing. Miguel Arévalo Merchan. Jefe de la
Direccion de Planificacién del Centro Sur Cuenca, permitid que se grabe el audio de la

misma.
Entre los hechos relevantes de la entrevista se puede analizar los siguientes:

1. Existe un total compromiso y conocimiento del Programa de Eficiencia Energética
para coccioén por induccion planteado por el Gobierno del Economista Rafael Correa
Delgado. La Empresa CENTROSUR ha realizado periédicamente diagnéstico sobre
el comportamiento de compra de la poblacién cuencana por las cocinas de
induccién, mantiene una estadistica de venta de éstas en la actualidad de 1.600

cocinas de fabricaciéon China.

2. El Ing. Miguel Arévalo esta consciente y acepta hasta cierto punto la actitud de
recelo o temor de la poblacién cuencana por comprar las cocinas de induccién,
indica que las ventas irdn en ascenso conforme se despliegue una amplia campafia
de publicidad gréfica, visual sobre las ventajas y los incentivos econdmicos

ofrecidos por el Gobierno Ecuatoriano.

3. En conclusion él se manifiesta muy optimista por el éxito del Programa, cree
enfaticamente en el ahorro de los ochocientos millones de délares que éste

beneficiaria al Ecuador.
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Entrevistado. Ing. Danny Jara Jarrin. Director de productividad del Ministerio de Industrias y

Productividad

1. ¢Cuél es la funcion que el Ministerio desempefia en la promocién de las cocinas

de induccion ala poblacion cuencana?

Las cocinas de induccion son parte del cambio de la matriz energética, anteriormente el
Ecuador estaba determinado a exportar productos del sector primario (banano, cacao,
petréleo, entre otros). Hoy se convertiria en un pais exportador de energia hidroeléctrica con
la creacion de ochos proyectos de éstas caracteristicas que permitiran el funcionamiento de
las cocinas de induccién con electricidad y no con gas que ya no tenemos y se debe

impértalo.

La funcion primordial del Ministerio de Industrias y productividad se basa en el
asesoramiento de Impulsar el desarrollo de las industrias basicas, intermedias, sector
productivo industrial y terciario, artesanal y zonas especiales de desarrollo econémico, a
través de la formulacion y ejecucion de politicas puablicas, planes, programas y proyectos
especializados, que incentiven la inversion, desagregacion tecnoldgica y mejoramiento
continuo de la productividad para promover la produccién de bienes y servicios con alto
valor agregado y de calidad, en armonia con el medio ambiente, que genere empleo digno y

permita su insercion en el mercado interno y externo.

2. ¢Qué convenios inter institucionales sostienen con respecto a la promocion y

venta de las cocinas de induccién en la sociedad cuencana?

La promocion y venta de las cocinas de induccién en la sociedad cuencana es entera
responsabilidad de Centro Sur, ellos directamente estan gestionando con las empresas

privadas este proceso.

Existen tres canales de distribucion de las cocinas de induccion. El primero es el canje con
el Bono de Desarrollo Humano, las personas deben entregar la cocina a gas y a cambio se
les dard la cocina de inducciéon que puede ser encimera o con horno. Otro canal es por
medio de las empresas eléctricas y el tercer canal ser4 con casas comerciales de

electrodomésticos.

Para comprar las cocinas en las empresas eléctricas o financiarlas con el crédito del Estado
a través de la planilla eléctrica, el cliente debe llevar la cédula, papeleta de votacion y la
planilla del pago al dia del servicio eléctrico. En caso de ser arrendatario debe tener la

autorizacion del duefio del medidor o de la casa.
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3. ¢Cuales son las empresas calificadas para ofrecer las cocinas de induccién a la

ciudadania cuencana?

El Ministerio de Industrias y Productividad busca impulsar el desarrollo y el crecimiento de la
industria nacional, el encadenamiento productivo con proveedores locales de partes y
piezas, la generaciéon de nuevas plazas de trabajo, la reduccién de importacién de GLP y la
exportacion de las cocinas a induccion. En tal situacion a nivel local las empresas Indurama,

Fibroacero y Motsur estan calificadas para operativizar el desarrollo del Programa.

4. ¢Cuales son los precios maximos de venta al publico por cada marca, modelo y

juegos de ollas para el programa cocinar ainduccion?

Precios puntuales no podria precisar, aunque estan en 450 doélares, aqui influye mucho la
marca, asi una cocina completa de marca Teka estara en los 1500 dodlares e implica la

misma tecnologia que la cocina de produccion nacional.
5. ¢Quién va a producir las ollas del Programa?

En el mercado local existen algunas empresas encargadas de producir las ollas y utensilios
para el funcionamiento de las cocinas de induccién, una de ellas es INDALUM. Invertira
cerca de 200.000 dolares en el cambio e incremento de equipos y material cuyos

proveedores estan en Brasil, Argentina, China e Italia.

Cuatro articulos conforman el kit de utensilios: tres ollas y un sartén. Cada kit costara al

publico: 30 dolares aproximadamente.

6. ¢Cudl es su opinidn sobre el ahorro de USD 800 millones anuales que el gobierno

tendria en el afio 2018 con la reduccion del subsidio al Gas licuado de petréleo?

Especificar que seran ochocientos millones de dolares es irreal porque no se considera las
externalidades cuantificables de caracter socioecondmico, es decir reduccion en la

contaminacion ambiental y como consecuencia positiva mejor estandares de vida.
7. ¢Existiraun programa de chatarrizacion de las cocinas a gas?

En la actualidad no se conoce sobre alguna empresa especifica dedicada a esta funcién, no
obstante no se puede afirmar que no surgird, lo mas seguro es que ya se esté gestionando

en virtud de la necesidad.
ANALISIS

La entrevista con el Ing. Danny Jara Jarrin. Director de productividad del Ministerio de

Industrias y Productividad presentd las siguientes caracteristicas:
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Estuvo dispuesto y colaborador con la informacién que le solicitaba, se pudo
evidenciar su alta capacitacion y conocimiento del Programa de Eficiencia

Energética para coccidén por induccién planteado por el Gobierno Ecuatoriano.

La Misidn que tiene el Ministerio de Industrias y productividad es el asesoramiento
a las empresas productoras de las cocinas de induccién y a las que fabrican los
utensilios que se requieren para su funcionamiento. Existe una constante
capacitacion otorgada por el Ministerio a los empresarios de las industrias basicas,
intermedias, sector productivo industrial sobre el Programa y proyectos
especializados que incentiven la inversibn y mejoramiento continuo de la

productividad.

Enfatiz6 que en la ciudad de Cuenca existen tres empresas dedicadas a ensamblar
las cocinas de induccidn, éstas tendran tecnologia alemana, brasilefia, japonesa

entre otras. Estas son: Induglob, Fibro Acero y Motsur.

En lo que respecta a los utensilios, éstos si seran fabricados por industrias
ecuatorianas. También cree que debe estar surgiendo una empresa que se

encargue de la chatarrizacién de las cocinas a gas.

En lo que respecta al margen de ganancia de los ochocientos millones de ddlares,
él enfatiza que sera mas por cuanto no se ha considerado las externalidades
cuantificables de caracter socioeconomico, es decir reduccion en la contaminacion

ambiental y como consecuencia positiva mejor estandares de vida.
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Entrevistado. Sr. Santiago Vera. Vendedor de Marcimex

1. ¢Cuénto tiempo usted labora en la empresa?

Llevo laborando como vendedor en la empresa tres afios.

2. ¢Laempresacontinta vendiendo cocinas a gas? ¢ Cuéales son sus costos?

Actualmente la empresa ya no vende cocinas a gas, por el mes de febrero se acogié a un
plan de venta asesorada por el gobierno nacional, en el que se pudo vender toda la

produccién que se tenia.

3. ¢De acuerdo a su criterio las personas prefieren comprar cocinas a gas o las de

inducciéon?

Las personas preguntan por la caracteristicas de las cocinas de induccién y no por las de
gas, sin embargo en este Ultimo trimestre ha disminuido su venta en virtud de que estan a
las expectativas del nuevo gobierno nacional, es decir si se mantendra el funcionamiento de
del programa de la coccién a induccion o se mantendra el subsidio al gas licuado, entre

otras.

4. Cudl es la diferencia de precios entre una cocina a gas y a electricidad con las

siguientes caracteristicas: cuatro quemadores y horno.

Existe un precio aproximado de 400 a 450 ddlares, casi que no existe diferencias de precios

entre los dos tipos de cocinas.
5. ¢Havendido cocinas de induccién?

Si he vendido algunas cocinas de induccién, es mas mi empresa vendio la primera cocina a

induccion.

6. Ha aumentado en este afio la atencién sobre este tipo de cocinas? Sefiale el

principal motivo.

Este afio la venta de cocinas de induccién ha disminuido, la gente tiene incertidumbre y
miedo de endeudarse por la compra de una cocina de induccién, porque mayormente la
adquieren a crédito por la parte politica del pais, es decir por las elecciones para presidente

del Ecuador.
7. ¢De acuerdo asu criterio, por qué los clientes buscan cocinas de inducciéon?

Bésicamente por su seguridad, evitan quemaduras y accidentes, el proceso de
calentamiento no es global en la olla, solamente la calienta en la base. También por su
rapidez en la coccién, asi mientras en la de gas el agua hierve a unos quince minutos en la

de induccién en unos tres a cinco minutos.
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8. ¢Tienen problemas al momento de instalar la cocina? Si existen ¢Cuéles son los

principales inconvenientes que se presentan en este aspecto?

No existen problemas de la instalacion eléctrica en las casas, se requiere breaker o
interruptor termomagneético, instalacién a tierra, cableado no invasivo, nuevo enchufe de 220

voltios, voltaje en el tomacorriente.

9. ¢Los clientes conocen de antemano el tipo de ollas que se deben usar en las

cocinas de induccion?

Si las personas conocen el tipo de ollas que deben usar y les gusta porque no se calientan
en su totalidad, claro esta que son caras en comparacion con las otras, sin embargo la

empresa tiene promociones de éstas e incluso de calefones.

10. ¢Cudles son las formas de pago preferidas al momento de comprar y bajo qué

condiciones lo hacen?

Normalmente adquieren su cocina con el convenio directo de la Centro Sur, que a través de
su planilla eléctrica se le va descontando el costo de ésta, para ellos les resulta econémico

porque representa unos pocos ddlares de incremento a su tarifa eléctrica.

11. ¢ Qué caracteristicas del producto los clientes encuentran més atractiva en la
compra de cocinas de induccion?

Que son seguras, rapidas en la coccion, existen modelos funcionales, tienen las mismas

caracteristicas tecnoldgicas que las cocinas internacionales pero a precios menores.
12. ¢Tienen estas cocinas promociones? ¢Cuales son las méas populares?

Si contamos con promociones, las mas comunes son regalar un juego de ollas y también

nosotros por la compra al contado le damos un calefon eléctrico.
13. (Qué les atrae a los clientes de la marca que mas se vende?

En este caso es Indurama que ofrece las mismas caracteristicas tecnoldgicas que las
marcas internacionales pero a precios menores, si en el mercado nacional ésta empresa
cuenta con el ochenta y cinco por ciento de aceptabilidad de sus productos por la calidad y

garantia que ofrecen.
ANALISIS

El andlisis a la entrevista del Sr. Santiago Vera. Vendedor de Marcimex presenta las
siguientes caracteristicas:

1. Existi6 la aceptabilidad inmediata para que se le realizara la entrevista, no puso
objecién alguna como ocurrié con otras dos empresas.
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Manifestd su orgullo por pertenecer a la empresa que vendié la primera cocina a
induccién; cree en el éxito del Programa de Energia Eficiente propuesto por el

Gobierno actual.

Exterioriza su pensamiento comprendiendo la actitud de temor e inseguridad del
comprador por la cocina de induccion, al considerar que éste tiene dudas de que

permanezca este cambio de la matriz productiva energética con el nuevo gobierno.

También manifesté ser conocedor minucioso del Programa, cree en el éxito de éste,

s6lo es cuestién de tiempo y las ventas ascenderian.

Las caracteristicas de la cocina debe ser seguras, rapida en la coccién, con

modelos funcionales y econdmicas con tecnologia extranjera.
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Entrevistado. Sr. Salvador Alvarez. Jefe de Familia

1. ¢La decisiébn de compra en su hogar es compartida? ¢Si, No?, ¢Con quién

toma la decisi6on?
La decision de compra en la casa la hacemos dos personas: mi esposay yo.
2. ¢Que conoce sobre las cocinas de induccion?, ,Como operan?

Sé que el Gobierno Nacional lanzé el programa de cocinas a induccion, que van a ser
instaladas en todos los hogares. Estas funcionan con electricidad, la misma que va a ser

subsidiada y reemplazard el uso del gas.
3. ¢Qué caracteristicas adicionales cree que tienen?

Conozco que son rapidas en la coccién, de facil uso y adquisiciéon a través de la Empresa
Eléctrica.

4. ¢Conoce la diferencia entre cocinas eléctricas y de induccién?
No distingo la diferencia.

5. ¢Cree usted que las cocinas de induccién cuestan mas que las cocinas

eléctricas?

No lo creo, pienso que las cocinas a inducciéon con produccién nacional tendran menor

precio que las eléctricas. Obviamente aqui se considera la marca de ésta.
6. ¢,Cudl es su opinidn en base al ahorro que brinden las cocinas de induccién?

Tendria que comprobar el ofrecimiento que ha hecho el Gobierno Nacional, con el subsidio

al consumo eléctrico. Por ahora el valor de la planilla seria alto.
7¢:Qué percepcion tiene de la calidad de las cocinas ainduccidn nacionales?

Sé que es la misma tecnologia internacional y ensamblada aqui, por lo tanto estaria

garantizada la calidad.
8¢ Qué percepcion tiene de la calidad de las cocinas a induccidon importadas?

Conozco que las cocinas de origen China tienen una baja calidad, no obstante otras como la

marca Teka sigue preservando su garantia y confiabilidad de compra.

9¢Sabe qué tipo de ollas se utilizara para estas cocinas? ¢De qué materiales cree que

son?

Se utilizaran ollas especiales para las cocinas a induccién, no se podran utilizar los

utensilios de aluminio, sino que tienen que ser de fierro enlozado.
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10¢,Qué percepcidn tiene de los precios de las ollas necesarias para utilizarlas en

estas cocinas?

Precios especificos no tengo, lo que conozco es que éstas son regaladas en promociones
por la compra de la cocina a induccion.

11¢Por qué medio se informé sobre las cocinas de inducciéon?
Por la television, a través de la escasa publicidad y por los noticieros.
12; Aceptaria cambiarse a una cocina de induccion? ¢ Si, No? ¢ Por qué?

En la actualidad estoy convencido de hacer el cambio del uso del gas licuado por la
electricidad, en primera instancia porque es un proceso casi obligado y en segunda habria

que corroborar todos los beneficios que manifiestan con su uso.

13¢Cuéanto esta dispuesto a pagar por una cocina de induccién de cinco hornillas?
Unos cuatrocientos a quinientos doélares.

14. ;Qué beneficios adicionales cree que le pueda brindar una cocina de inducciéon?

Quizas no contaminacion ambiental, evitar quemaduras, accidentes, ahorro en el tiempo de

la coccidén de los alimentos.
ANALISIS

La entrevista con el Sr. Salvador Alvarez Espinoza, jefe de familia de la parroquia

Cafiaribamba present6 las siguientes caracteristicas:

1. Estaba informado sobre los aspectos que comprende el Programa de Energia
Eficiente, conocia sus pormenores en cuanto a precios, ensamblaje, compra

ventajas con el medio ambiente y promociones de las cocinas de induccién.

2. Presenta temor e inseguridad por comprar una cocina de induccién, en virtud de los
comentarios escuchados de las cocinas de fabricacion China, también por el largo
tiempo que en su casa han utilizado la cocina a gas y finalmente por poca
credibilidad al Gobierno Ecuatoriano de cumplir con los ofrecimientos de subsidios

en la planilla eléctrica.

3. Manifiesta su deseo de compra en forma obligada, a pesar de indicar
bonificaciones, subsidios, calidad, seguridad, elegancia entre otras ventajas de las

cocinas de induccién.



3.2 ESTADISTICA DE LA ENCUESTA.

Pregunta de investigacion 1

¢,Cual es su género?

Armijos Marcos

TABLAN° 1
Faorcentaje Faorcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido  MASCULING 146 a7 384 3.9
FEMEMIMG 2249 432 61,1 100,0
Total ava 78,49 100,0
GRAFICON° 1

Porcentaje

MASCULING

FEMENING

Fuente: Encuesta — Cafiaribamba

Elaboracién: Marcos Armijos Vera

39

Analisis: Del cien por ciento de la muestra encuestada el 38,9% corresponde al género

masculino y el 61,1% al femenino.

Interpretacidon: Con los datos expuestos se deduce que el género femenino es el que

mayormente emitié6 su opinion en el desarrollo de la presente investigacion; quizas por

tratarse de actividades domésticas a las cuales ha estado vinculada social y culturalmente.
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Pregunta de investigacion 1

¢, Cudl es su edad?

TABLA N° 2
Forcentaje Forcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido  18-25 33 g,9 8.8 8.8
26-30 34 72 9.1 17,9
31-35 55 11,6 147 325
36-45 104 21,9 277 60,3
46-55 112 236 298 80,1
56 EM ADELAMTE 36 7.6 9.6 99,7
Total 375 78,9 1000
GRAFICO N° 2

Porcentaje

18-23 26-30 H-33 36-45 46-35 56 EN
ADELANTE

Fuente: Encuesta — Cafiaribamba Elaboracion: Marcos Armijos Vera

Analisis: EIl 8.8% corresponde a 18 a 25; el 9.1% a 26 a 30; el 14.7% a 31 a 35; el 27.7% a
36 a45; el 29.9% a 46 a55y el 9.6% a 56 afios en adelante.

Interpretacién: Con los datos expuestos se puede deducir que el porcentaje mayoritario
corresponde a las edades de 46 a 55 afios de edad, esto significaria en forma presuntiva
contar con un criterio formado emocionalmente en la toma de decision del cambio por el

Programa de Eficiente Coccién.
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Pregunta de investigacion 1

¢ Cual es su nivel de instruccion?

TABLA N° 3

Forcentaje Forcentaje

Frecuencia  Forcentaje valido acumulado
Valido  PRIMARIA G0 12,6 16,0 16,0
SECUMNDARIA 165 47 440 60,0
SUPERIOR 1580 6 40,0 100,0

Total 37a 789 100,0
GRAFICO N° 3

Porcentaje

PRIMARIA SECUNDARIA SUPERIOR

Fuente: Encuesta — Cafiaribamba Elaboracién: Marcos Armijos Vera

Andlisis Corresponde el 12,6% a nivel de instruccion primaria, el 34,7% a secundaria, el

31,6% a superior

Interpretacién: Con los datos expuestos se analiza que el nivel de instrucciéon secundaria
es el mas notorio, continuado por el nivel superior. Esto coadyuvaria en una mejor

capacidad de reflexion y analisis en el momento de la decisién del cambio.
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Pregunta de investigacion 1

¢, Cual es su ocupacion?

TABLA N° 4

Forcentaje Forcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Walido EMPLEADO 1495 411 52,0 52,0
INDEPEMDIEMTE i7 16,2 2058 72,48
DEFPEMDIENTE 13 27 35 76,0
AMA DE CASA fid 138 17,1 83,1
ESTLUDIAMTE 26 55 f,9 100,0

Total 375 78,4 100,0
GRAFICO N° 4

Porcentaje

Fuente: Encuesta — Canaribamba Elaboracion: Marcos Armijos Vera

Analisis: En cuanto a su ocupacion, el 52% corresponde a empleado, el 20,5% a

independiente, el 3,5% a dependiente, el 17,1% ama de casa, y el 6,9% a estudiante.
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Interpretacién: Con los datos expuestos se deduce que el mayor porcentaje corresponde a

la ocupacion de empleado publico o privado lo que podria significar positivamente en el

cambio, puesto que cuentan con el poder adquisitivo a través de un salario.

Pregunta de investigacion 2

¢ Con qué tipo de cocina prepara sus alimentos?

TABLA N°5
FPorcentaje Forcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Walido COCIMETA- SOLO 135 284 36,0 36,0
HORMILLAS
COCINA COMPLETA 104 2.9 27,7 63,7
COMHORMO
LAS DOS COCINAS: 136 28,6 36,3 100,0
COCIMNETAY COCIMA
Total a7a 78,4 100,0
GRAFICON®° 5

Porcentaje
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COCINETA Y COCINA

Fuente: Encuesta — Cafiaribamba

Elaboracién: Marcos Armijos Vera

Analisis: El 36,% con cocineta; el 27% con cocina con horno y el 36,3% con cocineta y

cocina.
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Interpretacién: Esto denota las costumbres tradicionalistas de la poblaciéon, ademas

avisora en forma a priori como seria el modelo de la cocina que satisfaga sus necesidades.

Pregunta de investigacion 3

¢, Cuantas veces al dia utiliza su cocina?

TABLA N° 6
Forcentaje Forcentaje
Frecuencia  Forcentaje valido acumulado
Valido  LINAVEZ AL Dis 25 8,3 6,7 6,7
DOS VECES AL DIA 118 248 Nh 381
TRES WECES AL Dis a8 12,2 15,5 536
CUATRO VECES AL DiA 114 240 an4 a4.0
CINCOVECES AL DA a8 a,0 10,1 G941
SEIS VECES AL DiA 22 46 549 100,0
Total avh 784 100,0
GRAFICO N° 6
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Fuente: Encuesta — Caflaribamba Elaboracién: Marcos Armijos Vera

Andlisis: El 6,7% de la poblacion utiliza la cocina una vez al dia, el 31,5% dos veces, el

15,5% tres veces, el 30,4% cuatro veces, el 10,1% cinco veces y el 5,9% seis veces.
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Interpretacién: Con los datos expuestos se denota que la frecuencia de uso de la cocina de
la poblacion es de dos a cuatro veces al dia. Este dato es relevante en cuanto sirva para

determinar que el servicio de energia electrica sea constante y no colapse.

Pregunta de investigacion 4

¢, Cuantos quemadores usa cuando prepara sus alimentos?

TABLAN°7

Faorcentaje Faorcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido DOS 34 72 9.1 91
TRES 67 14,1 17,49 26,49
CUATRO 225 47 4 60,0 86,9
SEIS 19 4.0 a1 g2.0
COMHORMO a0 6,3 8,0 100,0

Total 375 788 100,0
GRAFICO N° 7

Porcentaje

DOSs TRES CUATRO SEIS CON
HORNO
Fuente: Encuesta — Cafiaribamba Elaboracién: Marcos Armijos Vera

Analisis: Las personas usan dos quemadores en un 9,1%; tres en un 17,9%; cuatro en un
60%; seis en un 5,1%, con horno en un 8,0%.
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Interpretacién: Se denota que mayoritariamente las personas usan cuatro quemadores
para preparar sus alimentos, esto determina el tipo de cocina que ameritan y es un indicador
de la preferencia de cocineta y no asi de cocina puesto que el porcentaje del uso del horno

€S menaor.

Pregunta de investigacion 5

¢ Su cocineta o cocina es?

TABLA N° 8

Porcentaje FPaorcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
vilido CARBOM 7 1,5 1,9 1,9
ELECTRICA a2 6,7 8,5 10,4
GAS 313 f5,9 83,5 93,9
INDUCCION 23 4,8 6,1 100,0

Total 375 78,9 100,0
GRAFICO N° 8

Porcentaje

CAREON  ELECTRICA GAS INDUCCION

Fuente: Encuesta — Cafiaribamba Elaboracién: Marcos Armijos Vera

Analisis: Los tipos de cocineta o cocina que utlizan la muestra poblacional de
Cafiaribamba son: carbén en un 1,9%; electrica en 8,5%; gas en 83,5%; induccién en 6,1%.
Interpretacién: Estos datos denotan que mayoritariamente la poblacion de la parroquia
Cafiaribamba utilizan gas para preparar sus alimentos y en forma minoritaria energia

electrica. Esto corrobora los datos oficiales, del 92% de la poblacion ecuatoriana utiliza gas
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para realizar sus actividades domésticas. El cambio de la matriz productiva gas por energia
electrica redundaria en el cuidaddo del ambiente, su impacto seria no alteraria el equilibrio

de la flora y fauna.

Pregunta de investigacion 6

¢Conoce usted sobre el cambio del uso del gas licuado por la electricidad para las

actividades domésticas?

TABLA N° 9
Forcentaje Forcentaje
Frecuencia  Forcentaje valido acumulado
Yalido Sl 2482 61,5 774 774
O a3 17,5 221 100.,0
Total arh 7a.49 100,0
GRAFICO N° 9

Porcentaje

Fuente: Encuesta — Cafiaribamba Elaboracién: Marcos Armijos Vera

Andlisis: Del total de la poblacion el 77.87% cocnoce sobre el cambio, mientras que el

22.13% desconoce.
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Interpretacién: Los datos expuestos denotan que mayoritariamente la poblacién esta
informada por algin medio de comunicacion sobre el cambio del uso del gas licuado por la
energia electrica para sus actividades domésticas, esto constituye un buen referente para el
Estado Ecuatoriano, como el principal interesado de este cambio. El proceso siguiente es
concienciar a la poblacion sobre las ventajas de su uso, en lo referente al beneficio con el

ecosistema y ahorro econémico.

Pregunta de investigacion 7

¢Esté usted interesado en comprar las cocinas de induccién?

TABLA N° 10
Faorcentaje Farcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido 5l ] 20,2 25,6 25,6
MO 274 58,7 74,4 100,0
Total 375 78,4 100,0

GRAFICO N° 10

Porcentaje

Fuente: Encuesta — Cafiaribamba Elaboracién: Marcos Armijos Vera
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Andlisis: El 25,6% de la poblacion si esta interesado por comprar las cocinas de induccion,

mientras que el 74,4% no lo esta.

Interpretacién: Esto denota que mayoritariamente la poblacion esti renuente al cambio,

quizas por no contar con la seguridad de que los ofrecimientos en descuentos arancelarios y

econémicos que el gobierno ecuatoriano ha ofertado sean certeros. También se vislumbra

una actitud propia del ser humano el miedo inicial a cualquier cambio, que puede ser

modificada en virtud de corroborar lo publicitado.

Pregunta de investigacion 8

¢ Indique las razones por las que no desea cambiarse a usar cocinas de induccion?

TABLA N° 11
Porcentaje Forcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido POR FALTA DE 83 17,5 221 221
INFORMACION
MAYOR COSTO Y GASTO 197 41,5 525 747
LEMTITUD EM COCINAR 47 9.9 12,5 87,2
PRESEMTA MODELOS 28 5,49 7.5 947
POCOS FUNCIOMNALES
SUS HORMNOS SOM 13 2.7 35 98,1
POCO EFICIEMTES
OTROS 7 1.5 1,9 100,0
Total 3758 78,49 100,0

GRAFICO N° 11

Porcentaje
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Fuente: Encuesta — Cafiaribamba

Elaboracién: Marcos Armijos Vera
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Andlisis: El 22,1% indican que por falta de informacién, el 52% por mayor costo y gasto, el
121,5% por lentitud al cocinar; el 7,5% por presentar modelos poco funcionales, el 3,5%

porque sus hornos son poco eficientes y el 1,9% anotan otros.

Interpretacion: Los datos expuestos denotan que las personas demuestran principalmente
incertidumbre en cuanto el uso de las cocinas a induccién les implique mayor gasto en

comprarla y posteriormente en el consumo eléctrico.

Pregunta de investigacion 9

¢ Qué caracteristicas le gustaria que una cocina de induccién presentara?

o
TABLA N° 12
Porcentaje Porcentajes
Frecuencia Forcentaje walico acumulado

walido QUE AYLUDE A AHORRAR 61 12,8 16,3 16,3

DINERGO COMN EL LSO

FACIL DE USAR 68 14,3 18,1 34,4

TRAMNSFORTABLE 28 59 7.5 41,9

MNO OCUPE MUCHO 38 a,0 10,1 52,0

ESPACIO %W SE WVEA

BOMITA EM LA COCIMNA

EVITAR QUEMADLURAS Y 52 13,1 16,5 68,5

EXFLOSIOMES

DE COCCIOr RAPIDA =1 10,7 13,6 82,1

BEMEFICIOSO PARA LA 40 2.4 10,7 =l ]

sSALUD

QUE MO COMTAMIMNE EL g 1.9 2.4 as5,2

AMBIEMTE

QUE SU CcOoSTo DE 11 2.3 2.9 as,1

COMPRA SEA

ECOMOMICO

QUE SEA DURABLE © 7 1.5 1.9 100,0

DE BUEMA CALIDAD

Total 375 78,9 100,0

GRAFICO N° 12

Porcentaje
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Fuente: Encuesta — Cafiaribamba Elaboracién: Marcos Armijos Vera

Analisis: El 16,3% le gustaria que le ayude a ahorrar, el 18,13% que sea facil de usar, el
7,5% que sea transportable, el 10,1% que no ocupe mucho espacio, el 16,5% que evite

guemaduras y explosiones, el 13,6% de coccidn rapida, el 10,7% beneficioso para la salud,



el 2,4% que no contamine el ambiente, el 2,9% que su costo sea econdémico, el 1,9% que se

durable de buena calidad.

Interpretacion: Esto datos determinarian los factores internos y externos de los
consumidores que deberia ser considerados por la empresa privada fabricante de las
cocinas de induccion para satisfacer las necesidades del consumidor. Y es observable que

las personas estan mas interesadas en aspectos de seguridad que de preservaciéon del

ambiente y ahorro econémico.

Pregunta de investigacion 10

Armijos Marcos

¢ Qué tipo de revestimiento prefiere en las cocinas de induccion?

TABLA N° 13

Forcentaje Faorcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido CROMADA 236 497 6249 62,9
ACERO INOXIDABLE g 1,8 24 65,3
BLAMCO 115 2472 307 96,0
MEGRO 15 3z 4.0 100,0

Total 375 a4 100,0

GRAFICO N° 13

Porcentaje

CROMADA ACERO
INOXIDAELE

ELANCO NEGRO

Fuente: Encuesta — Caflaribamba

Elaboracién: Marcos Armijos Vera
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Andlisis: El 62,93% de la poblacién muestral quiere una cocina cromada, el 2,40% de acero
inoxidable, el 30,67% blanco y el 4,0% negro.

Interpretacién: Los datos deducen que la preferencia en el color de la cocina se mantiene
en el tradicionalista, la cromada, éste interés ha sido considerada por la empresa Induglob
para facilitar la labor de limpieza de la misma.

Pregunta de investigacion 11

Elija un lugar en el que usted prefiere comprar una cocina o cocineta de induccién.

TABLA N° 14
Forcentaje Forcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido  ALMACEMES DE 356 7449 949 4949

ELECTRODOMESTICOS

FPORTALES DE 7 15 1,9 96,8

INTERMET

COMERCIAMTES 12 25 3,2 100,0

INFORMALES

Taotal i7h 7849 100,0

GRAFICO 14
&=
[l
=
[ ]
(1]
o
o
3,20%
ALMACENES DE FORTALES DE COMERCIANT ES
ELECTRODOMESTICOS INTERMET INFORMALES

Fuente: Encuesta — Cafiaribamba Elaboracién: Marcos Armijos Vera
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Andlisis: El 94,93% de la poblacion muestral prefiere comprar su cocina a induccién en un
almacén de electrodomésticos, el 1,87% en portales de internet y el 3,20% a comerciantes

informales.

Interpretacion: Los datos expuestos denotan la inseguridad de las personas por comprar
su cocina de inducciéon en lugares pocos seguros e innovadores como son internet y
vendedores informales. El almacén les representa un espacio que les otorga garantia en

cuanto a precio, calidad y también ofrecimiento de crédito.

Pregunta de investigacion 12

¢ Qué marca usted ha comprado o compraria una cocina ainduccién?

TABLA N° 15

Forcentaje Forcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Walido FIBROAACERO 13 27 35 35
DIUREX-MABE 13 27 35 6.9
IMDURAMA 273 575 728 Tay
ECASA 12 25 32 820
ELECTROLLX 15 32 40 86,9
HACEBR 11 2,3 2,8 89,9
SLUIPERIOR 11 23 29 8928
GEMERAL ELECTRIC 16 34 43 a7
ATLAS 11 2,3 2,8 100,0

Total ars 78,9 1000
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GRAFICO N° 15

Porcentaje

Fuente: Encuesta — Cafiaribamba Elaboracién: Marcos Armijos Vera

Andlisis: El 3,5% de la poblacién encuestada prefiere la fabrica Fibroacero y Mabe, el
72,8% a Indurama, 3,2% Ecasa, el 4,0% a Electrolux, 2,9% Haceb, Superior y Atlas, el

4,3% General Electric.

Interpretacidn: Los datos expuestos denotan que la poblacién cuencana mayoritariamente
escoge a la empresa Indurama, quizas por ser local, calidad, tradicionalismo o porque sus

precios son asequibles y econémicos.

Pregunta de investigacion 13

¢ Qué precio minimo estaria dispuesto a pagar por una cocina o cocineta a induccion?

TABLA N° 16
Forcentaje Forcentaje
Frecuencia  Forcentaje valido acumulado
Valido 100 HASTA 200 226 47,4 0,2 0,2
201 HASTA 300 50 10,5 134 734
301 HASTA 400 69 14,5 184 a2.0
401 HASTA 500 30 6,3 8,0 100,0

Total ars 7aT 100,0
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GRAFICO N° 16

Porcentaje

100 HASTA 200 201 HASTA 300 301 HASTA 400 401 HASTA 500

Fuente: Encuesta — Cafiaribamba Elaboracién: Marcos Armijos Vera

Analisis: El 60,16% de la poblacion encuestada pagaria como minimo por una cocina a
induccién entre 100 hasta 200 ddlares americanos, el 13,37% 201 a 300; el 18,45% 301 a
400y 8,02% 401 a 500.

Interpretacién: Con los datos expuestos se puede denotar que las personas estan
atribuyendo a pagar por una cocineta a induccién en forma minima los mismos valores que
una a gas, no requieren que este cambio les implique una mayor gasto econémico que les
afecte a su presupuesto familiar.

Pregunta de investigacion 14

¢ Qué precio adecuado estaria dispuesto a pagar por una cocina 0 cocineta a
induccién?

TABLA N° 17
FPorcentaje FPaorcentaje
Frecuencia FPaorcentaje valido acumulado
Walido 100 HASTA 200 145 3,2 4.0 4.0
201 HASTA 300 17 3,6 4,5 2,5
301 HASTA 400 149 31,4 39,7 42 3
401 HASTA 500 126 26,5 336 81,9
501 HASTA 600 12 2,5 3,2 251
G601 HASTA FOO 12 2.8 3,2 883
T01 HASTA BOO 145 3,2 4.0 923
901 HASTA 1000 12 2,5 3,2 955
1001 HASTA 1101 17 3,6 4.5 100,0

Total 375 78,9 100,0
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GRAFICO N°17

Porcentaje
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Fuente: Encuesta — Cafiaribamba Elaboracién: Marcos Armijos Vera

Analisis: Un porcentaje del 4,0% de la muestra poblacional estaria dispuesto a pagar
adecuadamente por una cocina a induccién de 100 a 200 délares americanos; el 4,53% de
201 a 300; el 39,73% de 301 a 400, el 33,60% 401 a 500; el 3,20 501 a 1000 y el 4,53% de
1001 a 1101.

Interpretacion: Los datos expuestos significan que la poblacion de la parroquia
Cafiaribamba explican pagar un precio modico por la cocina de induccion, el mismo que

estaria relacionado con el que pagan por una a gas.
Pregunta de investigaciéon 15

¢, Qué precio alto estaria dispuesto a pagar por una cocina o cocineta a inducciéon?

TABLA N° 18
Forcentaje Forcentaje
Frecuencia Forcentaje valido acumulado
Walido 100 HASTA 200 11 2.3 248 2.9
201 HASTA 300 13 27 35 6,4
301 HASTA 400 33 6.9 8.8 15,2
401 HASTA 500 M7 24 6 3.2 16,4
501 HASTA 600 173 36,4 46 1 925
201 HASTA 900 =] 1,7 21 94,7
901 HASTA 1000 20 4.2 53 100,0

Total 375 7a.9 100,0
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Porcentaje
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Fuente: Encuesta — Cafiaribamba
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Analisis: Del total de la muestra poblacional de la parroquia Cafaribamba manifiestan que

el 2,93% pagaria de 100 hasta 200 ddélares americanos como un precio alto por la cocina a
induccion; el 3,47% de 201 a 300; el 8,80% 301 a 400; el 46,13% 501 a 600; el 2,13% 601 a

900y 5,33% de 901 a 1000.

Interpretacion: Se sigue manifestando la opinién de las personas en preservar y querer

pagar por una cocina de induccién el mismo valor que la de gas, quizas por desconocer su

funcionamiento, calidad y otros beneficios que trae consigo el producto.

Pregunta de investigacion 16

¢ Qué precio mas alto estaria dispuesto a pagar por una cocina o0 cocineta a

induccion?
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TABLA N° 19
Forcentaje Forcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Walido 100 HASTA 200 13 2,7 35 35
201 HASTA 300 14 248 v 72
301 HASTA 400 20 42 53 12,4
401 HASTA 500 18 4.0 51 17,6
501 HASTA 600 21 4.4 5.6 232
G071 HASTA 700 51 10,7 13,6 36,8
701 HASTA BOO 136 28,6 36,3 731
901 HASTA 1000 23 17,5 221 a5 2
1001 HASTA 1101 18 38 4.8 1000
Tatal 375 7849 100,0
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GRAFICO N° 19

Porcentaje
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Fuente: Encuesta — Cafiaribamba Elaboracién: Marcos Armijos Vera

Andlisis: El precio mas alto que las personas encuestadas de la parroquia Cafiaribamba
estaria dispuesta a pagar es 700 a 800 ddlares americanos, en un 36; 27%, seguido por un
22,13% de 901 a 1000.

Interpretacion: El criterio de las personas encuestadas es obtener una cocina a induccién
que sea asequible a sus ingresos econémicos, no estan dispuestos a pagar mas de lo que
han estado acostumbrados en adquirir una cocina a gas, a pesar de que el cambio les

genere expectativas positivas o negativas a la vez.
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CAPITULO 1l

4. DISCUSION
El presente andlisis se lo determinara en los dos aspectos esenciales de la investigacion:

cuantitativo y cualitativo en virtud de los resultados de la investigacion de campo.

Se corrobora el cumplimiento del objetivo planteado para la realizacion de la tesis, el mismo
gue consistid en determinar el comportamiento de compra de la poblaciéon cuencana, en la
parroquia Cafiaribamba por las cocinas de induccion mediante un analisis cualitativo y

cuantitativo.

En lo referente al género 61,07 corresponde al femenino y 38,93% al masculino de la
poblacion encuestada, esto determina qué es el género femenino el que esta dispuesto a
opinar, quizds por significar poblacionalmente un 22.14% mayor que el masculino, esto
implicé que se tuvo en mayor probabilidad su opinién y colaboracién en el proceso de la
investigacion; las edades 36 a 45 y 46 a 55 afios son las de mayor relevancia considerando
gue éstas son las que mayormente se encuentran laborando y tienen capacidad adquisitiva

y resolutiva para la compra de la cocina a induccion.

Los niveles de instruccion estan determinados: en el secundario con 44% y superior con
40% esto redundara positivamente en el proceso de decision del cambio del uso del gas
licuado por la electricidad y compra de la cocina de inducciéon en virtud de poseer
competencias intelectuales desarrolladas para discriminar por un determinado producto, con

caracteristicas fisicas y econémicas que les favorezca.

El porcentaje de la ocupacién mas relevante es el de empleado con 52% lo que representa
un poco mas de la mitad de la poblacion encuestada, ésta cuenta con la capacidad

adquisitiva, posee un salario que les permite comprar.

El porcentaje del tipo electrodoméstico que las personas tienen para cocinar es 36,27%
para cocina y cocineta y 31% para cocineta. Esto vislumbraria el tipo de artefacto que
comparan posteriormente, aunque su porcentaje no representa a la media de la poblacién

encuestada.

La frecuencia del uso diario de la cocina es 31, 47% dos veces y 30,40% cuatro veces. Se

relaciona con el nivel de instruccién y ocupacién de los encuestados.

La cantidad de quemadores que usan frecuentemente los encuestados son cuatro que
representa un 60%, esto denota el modelo, en cuanto a quemadores y puede ser cocineta o
cocina, la funcién del horno no es relevante.

El funcionamiento de las cocinas de los encuestados es 83,47% a gas, se corrobora el uso
masivo del gas licuado en el sector doméstico, base en el que esta sustentado el cambio de

la matriz productiva energética en el Ecuador. También es minoritario el porcentaje de



Armijos Marcos 60

personas que tienen cocinas a induccién apenas el 6,13%, esto refleja un proceso lento en
la toma de decisidon del usuario lo que se evidencia en la tabla de ventas mensuales

facilitada por Centro Sur.

El 77.87% de los encuestados indican que si conocen sobre el cambio del uso del gas
licuado por la electricidad, sin embargo en un 74,40% no estarian interesados en realizar
este cambio, la razén fundamental que anotan mayormente es pagar mayor costo en el
electrodoméstico y mayor consumo de energia eléctrica. Situacidon que se ve contrarrestada
con el 6,13% de encuestados que poseen la cocina a induccién y ellos aseveran que su
incremento en el pago de la planilla eléctrica es por la compra de la cocina, que resulta

madico y con altos beneficios en cuanto a menor tiempo para la coccion de los alimentos.

Entre las caracteristicas de las cocinas a induccién que los encuestados desean, éstas se
enfatizan principalmente en tres: facil de usar con el 18,3%, que impligue ahorro en su
economia el 16,27% y que evite quemaduras y accidentes en un 16,53%. Basicamente las
personas desean corroborar el ofrecimiento del subsidio del kwh ofrecido por el Gobierno
Nacional y reducir el porcentaje de accidentes por quemaduras ocasionadas por las cocinas

a gas licuado.

El interés de los encuestados por el revestimiento de la cocina de induccién es 62,93%
cromada, su preferencia por marca es 72,80% Indurama y su determinacién por el lugar de
comprarla almacenes comerciales en un 94,93%. Significa que la poblacion presenta un
gran porcentaje de aceptabilidad, en cuanto a su calidad, rentabilidad y color por la empresa
Induglob de produccion nacional. En lo referente al lugar preferente de compra por la
cocina de induccién los almacenes comerciales continlan ofertando seguridad a las

personas en cuanto a garantia.

Finalmente los encuestados estan conscientes de los precios que deberia costar una
cocina a induccién, asi el pago minimo estaria entre los cien y doscientos ddlares; el
adecuado entre trescientos uno a cuatrocientos ddlares; el alto entre quinientos uno a
seiscientos délares; el mas alto que no pagarian es de setecientos uno a ochocientos
ddélares. Relacionando estas percepciones de precios de los usuarios y los reales en el

mercado local no existen diferencias notables.

Existe relacién entre los criterios de los entrevistados y de los encuestados en los siguientes
aspectos: los encuestados manifiestan temores o miedos infundados por un criterio comun,
sin fundamento en pagar mayor consumo de energia eléctrica, no tener confiabilidad en el
ofrecimiento de subsidio en el consumo eléctrico por el Gobierno Nacional, que las cocinas

a induccién sean mas costosas y de menor calidad.

En los meses de julio y agosto del 2016 CENTROSUR evidenci6 una baja en la venta de las

cocinas de induccion por la incertidumbre que genera las elecciones presidenciales, al no
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estar seguros de que el nuevo gobierno continuara o invalidara el proyecto del cambio en el

uso del gas licuado por la energia eléctrica en las labores domésticas.
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5. CONCLUSIONES

Después del andlisis cuantitativo y cualitativo de las variables comportamiento de compra
por las cocinas de induccion en la parroquia Cafiaribamba de la ciudad de Cuenca, se

establece las siguientes conclusiones:

1. Se estableci6 el cumplimiento del objetivo general de la investigacibn que fue el
determinar el comportamiento de compra por las cocinas a induccion en la parroquia
Cafiaribamba. A través de evidenciar los factores internos, externos y el potencial nivel de

mercado hacia la compra de éstas.

2. Para cocinar los alimentos se pueden utilizar varios tipos de energia, sin embargo el gas
licuado es el mas utilizado en la parroquia Cafiaribamba de la ciudad de Cuenca. El
Gobierno Nacional se encuentra ejecutando un Programa de Energia Eficiente en el que se
reemplazara el uso en las tareas domésticas del gas licuado por la electricidad utilizado en

la cocina de induccion.

3. Mayoritariamente las familias de la parroquia Cafaribamba se encuentran informados
sobre el Programa de Energia Eficiente, sin embargo no estan interesados en cambiar su
actual cocina por las cocinas de induccién por las siguientes razones: temor de cancelar
altas planillas eléctricas, se advienen las elecciones electorales y existe la probabilidad de
que se invalide el Programa del uso de la energia hidroeléctrica en las actividades

domeésticas.

4. Los hogares que se encuentran motivados por la compra de las cocinas de induccion, lo
harian por presentar bajos costos, seguridad en el manejo y funcionamiento, rapidez en la
coccién, beneficioso para la salud, no contaminante y favorecer a la preservacién del medio

ambiente.

5. En cuanto a los modelos predomina el tradicional; cromada frente a colores nuevos que
los escogen en menor porcentaje. Los usuarios siguen prefiriendo comprar la cocina de
induccién en los almacenes de electrodomésticos que en opciones actuales como portales
de internet. Probablemente esto obedezca al grado de seguridad que ofrecen los primeros y

por costumbre.

6. Se mantiene la confianza por la industria local especialmente por la empresa Induglob y

por el revestimiento cromada que basicamente ésta produce.
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7. Los encuestados solicitan pagar un precio modico por una cocina de induccion que
represente calidad internacional, conscientes que, la empresa ecuatoriana ensambla las

piezas de las cocinas importadas del exterior, estan seguros de adquirirlas.
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6. RECOMENDACIONES:

1. Se recomienda que las empresas que ensamblan, fabrican la tarjeta madre y los
utensilios para las cocinas de induccion realicen un estudio de mercado para conocer y
comprender las necesidades de los usuarios frente a la compra de este producto nuevo, a la
vez que desarrollen estrategias de mercadeo dirigidas a divulgar un pleno conocimiento

sobre el funcionamiento, costos, calidad y garantias.

2. El Estado Ecuatoriano debe trabajar estrategias de penetracion y fidelizacién del producto
gue conlleven a la eliminacion de la percepcion de obligacion que tienen los usuarios
ecuatorianos. Evitar que intereses creados o el favorecer o0 no al Gobierno se involucre en

la decisién de compra del producto.

3. Las fabricas que expenden las cocinas de induccion deben impulsar el producto, con
ofertas llamativas al consumidor, ampliando su portafolio en cuanto a disefios, marcas y
modelos e informar sobre el funcionamiento y ventajas de este tipo de cocinas, fomentando
un servicio de calidad para incrementar la afluencia y el interés en las cocinas de induccion
y lograr el objetivo del Gobierno de cambiar todas las cocinas a gas en el tiempo

proyectado.

4. Los consumidores deben tomar su decision final de compra en base al conocimiento
sobre beneficios y funcionamiento del producto, dejando de lado el factor politico que les
genera temores no fundamentados, deben favorecer con su contingente para que el
Programa llegue a cumplir su objetivo de impulsar la modernizacién y preservacion del

medio ambiente a la vez el de proporcionar seguridad dentro de los hogares.
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7. ANEXOS

7.1 DISENO DEL INSTRUMENTO

7.1.1 ENCUESTA
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El objetivo de la presente es determinar el comportamiento de compra de las cocinas a

induccién en la parroquia Cafiaribamba de la ciudad de Cuenca.

Su opinién es muy valiosa y redundara proactivamente en el desarrollo de la sociedad.

Por favor margque con una X (equis) sus respuestas.

1. DATOS INFORMATIVOS:
EDAD: 18-25( )26—-30( )31-35( )36-45( )46-55( ) 56 —en adelante ( )
GENERO: FEMENINO (
NIVEL DE EDUCACION: Primaria ( ) Secundaria () Superior ( )
OCUPACION: Empleado(a) ( ) independiente ( ) dependiente () ama de casa ( )

estudiante ( )

)

MASCULINO (

)

2.¢,CON QUE TIPO DE COCINA PREPARA SUS ALIMENTOS?

Cocineta (solo hornillas) ( )

Cocina completa (con horno) ( )

Las dos Cocinas: completa y cocineta ( )

Ninguna ( )

3.6 CUANTAS VECES AL DIA UTILIZA SU COCINA?

Unavez al dia ()

Dos veces al dia ( )

Mas veces al dia: Especifique cuantas ( )

4. ; CUANTOS QUEMADORES USA CUANDO PREPARA SUS ALIMENTOS?

2 ()

3()4()

5. SU COCINETA O COCINA ES:

6()

con horno ()

OPCION

Si

NO

Carbén

Lefa

Eléctrica

Gas

induccién

Vitrocerdmica
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6. CONOCE USTED SOBRE EL CAMBIO DEL USO DEL GAS LICUADO POR LA
ELECTRICIDAD PARA LAS ACTIVIDADES DOMESTICAS?
Si() NO ()

7. ¢ESTA USTED INTERESADO(A) EN COMPRAR LAS COCINAS DE INDUCCION?

Si ( ) Pase ala pregunta 9

No ( ) pase a la pregunta 8 - Final de la encuesta gracias.
8. INDIQUE LAS RAZONES POR LO QUE NO DESEA CAMBIARSE A USAR COCINAS
A INDUCCION

OPCION Sl NO

Por falta de informacion

Mayor costo y gasto

Lentitud en cocinar

Presenta modelos poco funcionales

Sus hornos son poco eficientes

Otros ( especificar)

9. ¢(QUE CARACTERISTICAS LE GUSTARIA QUE UNA COCINA DE INDUCCION
PRESENTARA?

OPCION Sl NO

Que ayude ahorrar dinero con el uso

Facil de usar

Transportable

Que no ocupe mucho espacio y se vea bonita en la

cocina

Evitar guemaduras y explosiones

De coccion rapida

Renefirinen nara la cahid
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10. ¢ QUE TIPO DE REVESTIMIENTO PREFIERE EN LAS COCINAS DE INDUCCION?

Cromada ( )

Acero inoxidable ( )
Blanco ( )
Negro ()

Otro ()

11. ¢ELIJA UN LUGAR EN EL QUE USTED PREFIERE COMPRAR UNA COCINA/

COCINETA DE INDUCCION?
Almacenes de Electrodomeésticos ( )
Portales de Internet ( )
Comerciantes informales ( )
Cadenas de Supermercados ( )
Otros ()

12. DE LAS SIGUIENTES OPCIONES ¢(QUE MARCA USTED HA COMPRADO O

COMPRARIA UNA COCINA/COCINETA DE INDUCCION?
Fibro Acero S.A. ()
Durex - Mabe ( )
Indurama ( )
Ecasa ()
Electrolux ( )
Haceb, ()
Superior ()
General Electric ()
Atlas ()

Otros ( )

13. ¢ QUE PRECIO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR POR UNA COCINA/ COCINETA DE

INDUCCION?
Menor precio que pagaria
Precio que considera adecuado
Precio mas alto que pagaria

Precio més alto que no pagaria

Gracias por su gentileza
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7.1.2 GUIA DE ENTREVISTA A PROFUNDIDAD PARA VENDEDORES DE
LOCALES QUE COMERCIALICEN COCINAS DE INDUCCION.

Objetivo: Determinar el comportamiento de compra de los consumidores de cocinas de
induccién de la parroquia Cafiaribamba de la ciudad de Cuenca.

Nombre del entrevistado:

Nombre del establecimiento:

Fecha:

1. ¢ Cuanto tiempo usted labora en la empresa?

2. ¢La empresa continda vendiendo cocinas a gas? ¢ Cuales son sus costos?

3. ¢De acuerdo a su criterio las personas prefieren comprar cocinas a gas o las de
induccién?

4. Cudl es la diferencia de precios entre una cocina a gas Yy a electricidad con las siguientes
caracteristicas: dos quemadores y horno.

5. ¢ Ha vendido cocinas de induccion?

6. Ha aumentado en este afio la atencidn sobre este tipo de cocinas? Sefiale el principal
motivo.

7. ¢,De acuerdo a su criterio, por qué los clientes buscan cocinas de induccion?

8. ¢Tienen problemas al momento de instalar la cocina? Si existen ¢Cuales son los
principales inconvenientes que se presentan en este aspecto?

9. ¢ Los clientes conocen de antemano el tipo de ollas que se deben usar en las cocinas de
induccién?

10. ¢(Cuales son las formas de pago preferidas al momento de comprar y bajo qué
condiciones lo hacen?

11. ¢ Qué caracteristicas del producto los clientes encuentran mas atractiva en la compra de
cocinas de induccién?

12. ¢ Tienen estas cocinas promociones? ¢ Cuales son las mas populares?

13. ¢ Qué les atrae a los clientes de la marca que mas se vende?

Gracias por su gentileza
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7.1.3 GUIA DE ENTREVISTA A PROFUNDIDAD PARA JEFE DE FAMILIA
SOBRE LAS COCINAS DE INDUCCION.
Objetivo: Determinar el comportamiento de compra de los consumidores de cocinas de
induccién de la parroquia Cafiaribamba de la ciudad de Cuenca.
Nombre del entrevistado:
Fecha:
1. ¢La decisiébn de compra en su hogar es compartida? ¢Si, No?, ¢Con quién toma la
decision?
. ¢ Que conoce sobre las cocinas de induccién?, ¢ Como operan?,
. ¢ Qué caracteristicas adicionales cree que tienen?

. ¢, Conoce la diferencia entre cocinas eléctricas y de induccién?

2
3
4
5. ¢ Cree usted que las cocinas de induccion cuestan mas que las cocinas eléctricas?
6. ¢ Cual es su opinidn en base al ahorro que brinden las cocinas de induccién?

7. ¢ Qué percepcion tiene de la calidad de las cocinas a induccion nacionales?

8. ¢ Qué percepcion tiene de la calidad de las cocinas a induccion importadas?

9. ¢Sabe qué tipo de ollas se utilizara para estas cocinas? ¢De qué materiales cree que
son?

10. ¢ Qué percepcion tiene de los precios de las ollas necesarias para utilizarlas en estas
cocinas?

11. ¢ Por qué medio se informé sobre las cocinas de induccion?

12. ¢ Aceptaria cambiarse a una cocina de induccién? ¢Si, No? ¢ Por qué?

13.¢ Cuanto esta dispuesto a pagar por una cocina de induccion de cinco hornillas?

14.¢Qué beneficios adicionales cree que le pueda brindar una cocina de induccion?

Gracias por su gentileza
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7.1.4 GUIA DE ENTREVISTA A PROFUNDIDAD PARA GERENTE DE
INDURAMA SOBRE LAS COCINAS DE INDUCCION.

Objetivo: Determinar el comportamiento de compra de los consumidores de cocinas de

induccion de la parroquia Cafiaribamba de la ciudad de Cuenca.

Nombre del entrevistado:

Fecha:

1. ¢ Cuantos afos de creacion tiene la empresa?¢ Desde sus inicios como empresa con qué

tecnologias han trabajo?

2. Entre las novedades de produccion ustedes tienen a las cocinas a induccion. Me podria

indicar ¢ En qué tecnologias se sustentan?

3. ¢ Cuales son los componentes? ¢ potencia, control, seguridad y temperatura?

4. En cuanto a la calidad, costos ¢Qué diferencia existen con las cocinas a induccién de

fabricacion China?

5. ¢ Cuantos modelos de cocinas a inducciéon tienen en la actualidad?

6. ¢Cuadl es la capacidad de produccion diaria de la cocinas de induccion que la empresa

tiene?

7. ¢ Cudles son las promociones que la empresa tiene en la comercializacion de las cocinas

a induccién?

8. ¢Cual es el porcentaje diario o mensual de compra de la poblacién cuencana por las

cocinas a inducciéon?

Gracias por su gentileza
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7.1.5 GUIA DE ENTREVISTA A PROFUNDIDAD PARA PRESIDENTE
EJECUTIVO DE LA EMPRESA ELECTRICA REGIONAL
CENTROSUR SOBRE LAS COCINAS DE INDUCCION.

Obijetivo: Determinar el comportamiento de compra de los consumidores de cocinas de
induccion de la parroquia Cafaribamba de la ciudad de Cuenca.

Nombre del entrevistado:

Fecha:

1. Durante 55 afios de servicio a la comunidad cuencana, ¢.cual ha sido la misién de la
empresa?

2. La empresa tiene como slogan “nacimos para vivir cambios” eso implica la modificacion
de la matriz productiva de la energia en la coccion de los alimentos, es decir el cambio del
GLP por la electricidad, ¢ qué opinion tiene al respecto?

3. ¢ Cual es el principio de funcionamiento de la cocina a induccién?

4. ¢ Cudles son los requisitos que los usuarios deben cumplir con la empresa para adquirir la
cocina de induccion?

5. ¢Qué cambios implica en el domicilio del usuario para la instalacion de la cocina a
induccién?

6. ¢Cual va a ser el equivalente en gasto promedio en luz para una familia de cinco
miembros que consumen tres cilindros de GLP al mes?

7. ¢Cual es el promedio de compra diario o mensual de los usuarios cuencanos
especificamente de la parroquia Cafiaribamba?

8. ¢Cudles son los principales obstaculos o temores que expresan los usuarios antes de
comprar su cocina a induccién?

9. ¢Cudl es la fecha aproximada que la empresa tiene planificada la total instalacién de las
cocinas a induccion en la ciudad de Cuenca?

Gracias por su gentileza
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7.1.6 GUIA DE ENTREVISTA A PROFUNDIDAD PARA MINISTERIO DE
INDUSTRIAS Y PRODUCTIVIDAD SOBRE LAS COCINAS DE
INDUCCION.

Obijetivo: Determinar el comportamiento de compra de los consumidores de cocinas de
induccion de la parroquia Cafaribamba de la ciudad de Cuenca.

Nombre del entrevistado:

Fecha:

1. La mision institucional es formular y ejecutar politicas publicas, para la transformacion del
patron de especializacion industrial, que genere condiciones favorables para el Buen Vivir.
Me podria explicar la correlacién con las cocinas de induccion?

2. ¢Cual es la funcién que el Ministerio desempefia en la promocién de las cocinas de
induccién a la poblacién cuencana?

3. ¢ Qué convenios inter institucionales sostienen con respecto a la promocién y venta de las
cocinas de induccién en la sociedad cuencana?

4. ¢Cudles son las empresas calificadas para ofrecer las cocinas de induccion a la
ciudadania cuencana?

5. ¢Cudles son los precios maximos de venta al publico por cada marca, modelo y juegos
de ollas para el programa cocinar a induccion?

6. ¢, Quién va a producir las ollas del Programa?

7. ¢Cual es su opinién sobre el ahorro de USD 800 millones anuales que el gobierno tendria
en el afio 2018 con la reduccién del subsidio al Gas licuado de petréleo?

8. ¢ Existird un programa de chatarrizacionde las cocinas a gas?

Gracias por su gentileza
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GLOSARIO

Central termoeléctrica: Central generadora que produce energia eléctrica utilizando
turbinas que aprovechan la energia calorifica del vapor de agua producido en calderas.

Consumo energético: Gasto total de energia en un proceso determinado.

Contingencia: Anormalidad en el sistema de control de una central, subestacion o punto de

seccionamiento alternativo instalado en el sistema de la distribucion de energia eléctrica.

Energia: La energia es la capacidad de los cuerpos o conjunto de éstos para efectuar un
trabajo. Todo cuerpo material que pasa de un estado a otro produce fenémenos fisicos que
no son otra cosa que manifestaciones de alguna transformacion de la energia. //Capacidad
de un cuerpo o sistema para realizar un trabajo. La energia eléctrica se mide en kilowatt-
hora (kwh).

Energia hidraulica: Es la energia potencia del agua de los rios y lagos que se aprovecha
en una caida de agua, por diferencia de altura en una presa o por el paso de ésta, la cual se
transforma en energia mecanica por el paso del agua por una rueda hidraulica o turbina

acoplada a un turbogenerador que la transforma en energia eléctrica.

Incandescencia: Sistema en el que la luz se genera como consecuencia del paso de una

corriente eléctrica a través de un filamento conductor.

Induccion: La induccion electromagnética es la produccién de una diferencia de potencia
eléctrica (o voltaje) a lo largo de un conductor situado en un campo magnético cambiante.
Es la causa fundamental del funcionamiento de los generadores, motores eléctricos y la

mayoria de las demas maquinas eléctricas.

Kilowatt: Es un multiplo de la unidad de medida de la potencia eléctrica y representa 1,000

watts; se abrevia kW.
Kilowatt-hora: Unidad de energia utilizada para registrar los consumos.

Linea de transmisién: Es el conductor fisico por medio del cual se transporta energia
eléctrica, a niveles de tension alto y medio, principalmente desde los centros de generacion
a los centros de distribucién y consumo. // Elemento de transporte de energia entre dos
instalaciones del sistema eléctrico.

Potencia: Es el trabajo o transferencia de energia realizada en la unidad de tiempo. Se
mide en Watt (W).

Potencia eléctrica: Tasa de produccién, transmisidon o utilizacion de energia eléctrica,
generalmente expresada en Watts.





