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Resumen: En Ecuador, las redes sociales tienen un crecimiento
amplio debido a la alta conectividad por parte de las personas
y facilidades que estas brindan; siendo claves para los negocios,
quienes desean aprovechar los usos y tendencias de las redes
sociales para promocionar sus productos a los consumidores y
asi poder generar ventas. La presente investigacion tiene como
objetivo analizar el grado de influencia que tiene Instagram y
los factores que influyen en las decisiones de compra de los
consumidores. La metodologia aplicada es de enfoque mixto,
donde se realizé una investigacién de tipo documental aplicando
una encuesta a 150 personas cuya ubicacién corresponde a la
ciudad de Quito, las cuales realizaron una compra influenciada
por Instagram en el mes de Julio del 2023. Los resultados de la
investigacién mostraron que el 38% de los encuestados indican
que Instagram es influyente en sus decisiones de compra, como
datos complementarios se mencionan que el perfil optimizado
es la caracteristica m4s importante para realizar una compra, los
anuncios de productos o servicios es el contenido que mas les
motiva en Instagram para hacer una compra y el producto que
mds compraron por la influencia fueron ropas y accesorios.

Palabras clave: Instagram, compras, consumidores.

Abstract: In Ecuador, social media is growing rapidly due to the
high connectivity of people and the conveniences they provide.
This makes them key for businesses that want to take advantage
of the uses and trends of social media to promote their products
to consumers and generate sales. This research aims to analyze
the degree of influence that Instagram has and the factors
that influence consumers' purchase decisions. The methodology
applied is a mixed approach, where a documentary research was
carried out by applying a survey to 150 people located in the
city of Quito, who made a purchase influenced by Instagram
in July 2023. The results of the research showed that 38%
of respondents indicated that Instagram is influential in their
purchase decisions. As complementary data, it is mentioned that
the optimized profile is the most important characteristic for
making a purchase, product or service ads are the content that
motivates them the most on Instagram to make a purchase, and
the product that they bought the most due to influence was
clothing and accessories.

KCyWOI‘dS: Instagram, purchascs, consumers.
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INTRODUCCION

Como es de conocimiento general, las redes sociales constituyen un canal de informacién muy importante
para los negocios y consumidores, en donde se muestran productos y servicios de manera visual con la
finalidad de que puedan ser comprados; es ahi donde entra Instagram como una de las redes sociales més
utilizadas en el Ecuador y por ende ha llamado la atencién de las marcas y especialistas en marketing, quienes
han visto en ella, un gran potencial para realizar sus campanas debido a todo lo que ofrece y estd expuesta a
un alto porcentaje de consumidores. El presente estudio tiene como objetivo analizar el grado de influencia
de Instagram y los factores que influyen en las decisiones de compra de los usuarios de esa red. A través de
una investigacion cuyo enfoque serd mixto (Cuantitativo y cualitativo) y de nivel documental para investigar
sobre otras fuentes referentes al tema, y de nivel descriptiva, por las caracteristicas que ofrece Instagram
como son los contenidos desde imagenes y videos atractivos, testimonios, resefias de productos ¢ incluso la
informacion del perfil y los botones de contacto, por lo cual se realizard una encuesta a usuarios de la ciudad
de Quito, los cuales hayan realizado una compra influenciada por Instagram en el mes de Julio del 2023.

Redes sociales

Para Chévez y Visquez (2017) las redes sociales permiten una comunicacién bidireccional entre empresas
y consumidores, es decir el intercambio de informacién y mensajes es mutuo y ala vez interactivo, esto ayuda a
las empresas a poder ofrecer sus productos y servicios. Infante y Rivera (2023) indican que es muy importante
que todas las empresas que existen en el mercado, tengan presencia en redes sociales, siendo este un canal
éptimo para conectar con las personas que buscan. Por otro lado, Vaca y Vidal (2022) mencionan que son
amplios canales de comunicacién que se emplean ampliamente en las ticticas de marketing digital de las
empresas, donde su objetivo es mejorar la visibilidad de la marca y su posicion en el mercado.

Una de las redes sociales que se tomara en cuenta en el trabajo de investigacion, es Instagram. Caramutti
(2020) menciona que la importancia de Instagram como red social, recae en la fuerte conexién que establece
con las personas; donde se comparten imdgenes y videos acordes a lo que se quiere comunicar y al publico
objetivo. Por su parte, Palacio (2019) menciona que Instagram es importante para las empresas debido a
los cambios de habitos de consumo, donde se destaca la que el usuario es més social, donde es relevante una
recomendacion, ya sea de un contacto o amigo para generar una compra. Para Hubspot (2022) Instagram
también es ideal para las empresas, ya que es intuitiva debido a que las personas son participativas y reaccionan
a mensajes creativos.

En Ecuador Instagram es muy usada por las empresas y su uso ha aumentado exponencialmente, debido a
las diferentes caracteristicas que posee para generar una comunicacién interactiva. En la tabla #1 se mostrard
informacidn respecto al uso de Instagram en nuestro pais.

TABLA 1
Informacién de Instagram

Muamero de Rango de Contenidos Usuarios  Usuarios
USuATios edad que que se Hombres Mujeres
ITAYOr 1S3 publican
&, 2 rmillones 18- 24 afios Fotosy E5% 45%
videos
verticales
Regls)

(Formacién Gerencial,2022), Elaboracién propia
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Como es de mencionar, el alto porcentaje de usuarios de Instagram en el Ecuador, contemplan desde los
18 a 24 anos de edad, esto es un tema muy importante a destacar, ya que las empresas deben tener en cuenta
cémo transmitir los mensajes para tener una buena recepcién del mismo.

Redes sociales y el comportamiento de compra del consumidor

Peregrina (2017) menciona que, en el mundo digital, el proceso de compra ha evolucionado, debido a
la conectividad a internet y a todos los pasos previos que los consumidores hacen antes de comprar. Es
importante mencionar cémo es el proceso de compra del consumidor online, para tener en cuenta que hace
en cada etapa. En la figura #1 se mencionaran las fases que realiza el consumidor a la hora de comprar.

1.-
Reconocimiento
de la necesidad

4.- Decision de
compra- Post
compra

2.- Busqueda de

informacion

3.- Evaluacién
de alternativas

FIGURA 1
Fases que realiza el consumidor a la hora de comprar
(Divulgacién Dindmica,2022), Elaboracién propia

La fase inicia desde un reconocimiento de necesidad, donde el consumidor tiene un problema y una
necesidad que satisfacer, luego que ya tiene definida la necesidad empieza a buscar opciones ideales, por su
parte evalta diferentes alternativas para decidirse por una especifica y finalmente se tomar4 un tiempo para
evaluar su satisfaccion y proceso de compra. En todo el ciclo de compra, entran en juego las redes sociales,
donde Céardenas y Perdomo (2020) mencionan que las redes sociales generan la influencia en la decisién
de compra del consumidor, especificamente en el producto, lugar y momento de compra. En la tabla #2 se
indicard cédmo las redes sociales actiian en cada fase del proceso de compra del consumidor online.
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TABLA 2
Redes Sociales y fases del proceso de compra

Fase Redes Sociales
Reconocimienta Actia con el uso de
de 1a necesidad. ANuIncios para
conceptualizar la
necesidad
Eusqueda de . Con las
informacion publicaciones que hace la

erpresa v el perfil
optirmizado que fieneg.
Evaluacién de - Con los
alternativas COMENtarios positivos de
105 consurridores,
ademas de publicaciones

vivenciales
Compra - Post - Se gereran
COTTpra COMETtarios v

recomendaciones por
parte del consurnmdor

Elaboracién propia

Como indican Reyes et all (2023) los consumidores buscan informacion en las redes sociales y conffan
mucho en las experiencias compartidas. Para las empresas es necesario tener esto en cuenta, porque deben
tener sus perfiles optimizados y actualizados con informacién que sea relevante para su comunidad.

En el caso de Instagram como determinante en el comportamiento del consumidor, Rodriguez (2019)
analiza su influencia, donde menciona que las publicaciones de influencers son herramientas persuasivas y
efectivas que influyen en las decisiones de compra. Por su parte El Comercio (2022) menciona que, desde
hace mucho tiempo, Instagram es la red donde nacen y estan las tendencias de moda, musica y celebridades.

La investigacion es de tipo cualitativo y cuantitativo. El primer enfoque (cualitativo), fue aplicado al
momento de aplicar la encuesta sobre la muestra seleccionada, y en la revision de las fuentes secundarias;
mientras que, el enfoque cuantitativo se centré en el andlisis y la posterior interpretacion de los datos que
se obtuvieron de la encuesta realizada. Este estudio presento dos fases: 1) Fase bibliogréfica-documental,
que consistié en la consulta de fuentes bibliograficas secundarias, para poder entender y explicar algunos
conceptos clave dentro de la investigacion, y 2) Fase de campo, que tuvo como principal actividad la ¢jecucion
de los formularios de encuesta para la obtencién de informacién primaria. La poblacién que se tomé
referencia, fue considera a la informacién en la cual Data Reportal (2023) menciona que en el Ecuador hay
6.5 millones de usuarios en Instagram. La muestra aplicada en la investigacion se establecié basandose en
un muestreo no probabilistico por conveniencia, tomando como referencia a 150 personas, cuyo requisito
es haber realizado una compra influenciada por Instagram en el mes de Julio del 2023. Herndndez (2021)
menciona que el muestreo no probabilistico por conveniencia, permite al investigador elegir la muestra de
manera arbitraria, seleccionando la cantidad de participantes que puede tener el estudio.

Alo largo de la investigacién se aplicaron 4 tipos de métodos: El método inductivo fue aplicado en la parte
de campo, que correspondid a la recopilacion de datos; el método deductivo no fue otra cosa sino la obtencién
de informacién a través de fuentes bibliogrificas secundarias como articulos cientificos e informacién en
sitios webs; el método analitico, como su nombre lo indica, fue aplicado en el andlisis e interpretacién de los
datos obtenidos, utilizando herramientas informadticas adecuadas para este propdsito; y el método sintético
se lo aplicé al momento de sintetizar los datos para presentarlos de forma que sean de fécil comprension.
Finalmente, entre las técnicas de investigacion que fueron aplicadas para la presente investigacion, se destacan
la revisién bibliogréfica, que permitié cimentar tedricamente los resultados obtenidos y la encuesta para
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recolectar la informacion. El cuestionario como instrumento constd de 6 preguntas que permitieron conocer la
influencia de Instagram en las decisiones de compra de los consumidores. El mismo se realizd de manera
online desde la plataforma Google Forms, como una via tecnologica para realizar la recolecciéon de la
informacion. A continuacion, se detallan las preguntas realizadas:

1.- ¢Cual es su género?

2.- ¢En qué rango de edad se encuentra?

3.- ¢Qué tan influyente es Instagram en sus decisiones de compra?

4.- ¢Qué tipos de productos o servicios compro por influencia de Instagram en el mes de Julio del 2023?

5.- ¢Qué caracteristica considera que es la mas importante para realizar una compra influenciada en

Instagram?

6.- ¢Qué tipo de contenido le motiva mas en Instagram para generar una compra?

Resultados

Como resultados de la investigacion realizada tenemos los siguientes:
Pregunta 1. Género de los encuestados

wMasculing
s Femenino

" GLBT

Figura 2
Género de los encuestados
Fuente: Datos de la encuesta, Elaboracion propia

De acuerdo a las respuestas, el género masculino tiene un total de 83 respuestas, que corresponden el 55%,
seguido del género femenino con 67, que equivale al 45%.

Pregunta 2. Rango de edades de los encuestados

60 57

50

17
12
10 l
o
23-30 31-38 39-48 47-54 55+
Figura 3

Rango de edades de los encuestados
Fuente: Datos de la encuesta, Elaboracién propia.
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El rango de edad con més respuesta es la de 39 — 46, teniendo un total de 57 con el 38%. Seguido de 31-38 'y
23-30 con el 26% y 17% respectivamente.

Pregunta 3. Influencia de Instagram

Muy influyents _ 1

Influyente

57

o

10 20 30 40 50 60

Figura 4
Influencia de Instagram
Fuente: Datos de la encuesta, Elaboracién propia.

57 respuestas con el 38% del total, demuestran que Instagram es influyente en las decisiones de compra,
seguido de medianamente influyente con 43 respuestas. Solo el 7% indica que es muy influyente.

Pregunta 4. Tipos de productos

35
31
30
20
15
10
) .
1]

Alimantos y bebidas Belleza y cuidado Equipos electronicas Ropa y accesorios Viajes y experiencias
personal

Figura 5
Tipos de productos
Fuente: Datos de la encuesta, Elaboracion propia.

El 39% de los encuestados indicaron que ropa y accesorios fueron los tipos de productos que compraron por
influencia de Instagram, seguido de alimentos y bebidas con 35 respuestas teniendo el 23% y viajes-
experiencias con 31 respuestas con el 21%.

Pregunta 5. Caracteristica de Instagram
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& Perfil Optimizado 2 Publicaciones llamativas = Botones de contacto

Figura 6
Caracteristica de Instagram
Fuente: Datos de la encuesta, Elaboracion propia

67 respuestas indican que el perfil optimizado en Instagram, es la caracteristica mas importante para hacer
una compra influenciada en Instagram, la determina el 45% del total, las publicaciones llamativas tienen el
31% seguido de botones de contacto con el 25%.

Pregunta 6. Tipos de contenido

80

70

67
38
30 25
20
20
) I I
0

Anuncios de productos o Concursos o Publicaciones de Resefias y testimonios
servicios promociones influencers
Figura 7

Tipos de contenido
Fuente: Datos de la encuesta, Elaboracion propia.

Como dato importante, los anuncios de productos o servicios motivan a las personas en Instagram a las
personas, teniendo 67 respuestas con el 45% del total, se destacan las resefias y testimonios con 38 respuestas
con el 25%.

Discusiones
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De acuerdo con los resultados obtenidos, se denota que si existe influencia de Instagram en las decisiones
de compra de los usuarios de esta red social. Condori (2021) en su estudio, hace referencia que la influencia
de las redes sociales previo ala compra de algin producto se debe a que se genera una conexién entre el cliente
y el producto que se esta publicitando.

Por otra parte, se muestra una variedad en los tipos de productos o servicios que se adquieren por influencia
de Instagram, siendo la ropa y accesorios con un 39% lo que més se adquiere, seguido por alimentos y bebidas,
y viajes y experiencias. Por su parte, Acevedo (2020) apoyaen su investigacién que, por medio de Instagram,
se puede ofrecer diversos tipos de productos debido a la flexibilidad en la promocién de productos y servicios.
Serrano (2021) sefiala que la red social Instagram facilita a los negocios la promocién de sus productos, ya
que viene siendo una especie de tienda o escaparate virtual de sus diferentes productos.

Conclusiones

La caracteristica principal que influye en las decisiones de compra de los usuarios en Instagram es un perfil
optimizado, seguido por las publicaciones llamativas y por los botones de contacto. Finalmente, y dentro de
los formatos de publicaciones en Instagram que muestran mas impacto tenemos alos anuncios de los distintos
productos y a las resefias y opiniones de otros usuarios como el tipo de publicaciones que més influyen.

Se puede concluir de esta investigacion que Instagram tiene influencia sobre las decisiones de compra de
los usuarios de esta red social, y esto se debe principalmente a que, en primera instancia las redes sociales en
general son canales que facilitan la promocién de los diferentes productos, y seguidamente debido al caracter
masivo de dichas redes, brindan una buena oportunidad de difusién de contenidos, en este caso con intencidn
de venta.

Productos como ropa y accesorios, son los mas demandados o con mayor preferencia por parte de los
usuarios de Instagram, no obstante todo lo relacionado a alimentos y bebidas, y viajes y experiencias también
muestran un buen margen de aceptacion; esto permite tener una idea de que existe una diversidad de
productos de distinta indole para ser promocionados y vendidos por medio de Instagram, lo que viene siendo
una excelente oportunidad para rentabilizar los distintos tipos de negocio muy aparte del tipo de producto
o servicio ofrecido.

Finalmente, el tener un perfil optimizado resulta de relevancia al momento de decidir una compra en
Instagram, esto puede entenderse a que es mds facil interactuar con un perfil en el cudl la informacién es
completa. Otro detalle muy importante viene siendo el publicar contenido llamativo y que, junto a botones
de interaccién, permita el contacto directo con el vendedor. Destaca el hecho de que muestran mayor
preferencia las publicaciones que se centran principalmente en promocionar el producto o servicio por sobre
aquellas publicaciones que se centran en testimonios u opiniones de otros usuarios sobre los diferentes
productos.
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