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RESUMEN

La investigacion sigue un enfoque mixto. Su objetivo es disefiar un modelo estructural que identifique variables explicativas

Palabras clave:  yo) yrocesn de compra de artesanfas y extractos de plantas medicinales a la comunidad inga. Desde el método etnografico

eTCrggLCr'noig_’ en investigacion cualitativa, y utilizand(_) eI_emento§ del disefio fa_ctorial y correlacional, _basado enel modelo de ecuaciones
marketing,; estructurales (SEM) del enfoque cuantitativo, se implementan instrumentos de entrevista, observacion y encuesta a una
tribus; inga. muestra constituida por 500 transedntes consumidores de productos naturales y 280 integrantes de la comunidad inga del
municipio de Cucuta, Colombia. Los resultados permiten identificar categorias emergentes como planeacion territorial
JEL: Z1; Z3. participativa, contexto, igualdad de derechos, producci6n sustentable, organizacion, investigacion e innovacion, mercadeo
y capacitaciones como inversidn natural; asi mismo, dentro de una inversién ambiental, factores de capacidad de talento
humano, uso de practicas ancestrales, factores sociales, producto, afecto y tecnologia inciden en el comportamiento del
consumidor como irrupcidn del orden social. Se concluye que a partir del modelo logit se identifica la representacion cultural
influida por el comportamiento del consumidor de productos en la oferta de las tribus.
ABSTRACT
""""""""""""""" The research follows a mixed approach; and aims to design a structural model that identifies explanatory variables in the
Keywords: . L . . . .
Tradition: proc_ess_of purchasing craft_s and medicinal plant extracts from the _Inga community. Using the ethnographic method in
economy;’ qualitative research and using elements of the factorial and correlational design, based on the structural equation model

marketing; tribe; (SEM) of the quantitative approach, instruments are implemented for interviewing, observing and surveying a sample made

inga. up of 500 passers-by who consume natural products and 280 members of the Inga community in the municipality of Clcuta-
Colombia. The results allow us to identify emerging categories such as participatory territorial planning, context, equality
of rights, sustainable production, organization, research and innovation, marketing, training as a natural investment, as well
as, within an environmental investment, factors of human talent capacity, use of ancestral practices, social factors, product,
affection, technology; all of which affect consumer behavior as an irruption of the social order. It is concluded that, from
the logit model, the cultural representation influenced by the consumer's behavior of products in the offer of the tribes is
identified.
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COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR DE PRODUCTOS EN LA OFERTA DE TRIBU INGA

INTRODUCCION

La economia y la cultura empresarial y sectorial permiten
analizar las relaciones que hay en el proceso de toma de
decisiones, asociado al comportamiento del consumidor,
que involucra recursos, actores como comprador,
adquisicion y el bien o servicio recibido (Vilela, Vergel y
Paz, 2018). El anélisis de los impactos econdmicos en la
poblacion, en diferentes ambitos, ya sean locales, globales
0 de politicas culturales, se constituye en insumo 0til para
analizar y valorar inversiones realizadas, asi como para
evaluar los diferentes programas que implementan
entidades o colectivos y sus nuevas estrategias en el area
publica, privada o empresarial. Para este fin, la
investigacion buscd identificar representaciones culturales
del mercadeo en la tribu inga, indigenas cuyo plan de
salvaguarda sefiala que se localizan en zona rural de los
departamentos Norte de Santander, Arauca, Putumayo,
Cauca, Caquetd y Narifio. Esta tribu, por diferentes
circunstancias, se ha desplazado hacia el Norte de
Santander, y ha habitado en ciudades como Clicuta.

En cuanto a las investigaciones asociadas a los temas
relacionados con las culturas indigenas, se destaca el
trabajo de Duarte, Ortega, Mora y Coromoto (2011). Estos
autores buscaron establecer un modelo de salud basado en
la medicina ancestral del pueblo wayuu. Su investigacion
sefiala un perfil epidemiolégico caracterizado por
enfermedades y pobreza, asociado a la ubicacion
geografica (escasez de agua). La tribu inga, establecida en
Cucuta, se conforma por aproximadamente 280 personas,
distribuidas de 73 a 90 familias dispersas en estos barrios:
Antonia Santos, Los Olivos, San Martin, Los Alpes y Santa
Teresita, Bogota, 28 de Febrero, Ceci, Belisario, Aguas
Calientes, Belén, Toledo Plata, Las Coralinas, La Union,
Nueva Esperanza, Sabana Verde, San Miguel, Santo
Domingo, Camilo Torres, Gaitan y Buenos Aires.

Desde épocas pasadas, los integrantes de las tribus
indigenas vienen cursando programas académicos
universitarios, y en ese contexto han llevado conocimiento
a los integrantes de las tribus. Saberes como la matematica
y su aplicacién han permeado las culturas al implementar
constructos administrativos; han llevado la ciencia a la vida
cotidiana para generar y proyectar sus creencias en la
produccion de plantas medicinales, que sirvan para el
beneficio. Ademas, han sido conocimientos Utiles para la
fabricacion y distribucion de medicamentos. Esto también
ha influido en la distribucion de tierras de cultivo, donde se
preveé usar la gestion empresarial. Sin embargo, no existen
estudios orientados a esta poblacion que permitan analizar
el comportamiento del consumidor frente a los productos
que ofrecen las comunidades indigenas.

Enla tribu inga consideran que la medicina y el ritual deben
realizarse por territorio; cada individuo actla segun su
condicion fisica y su realidad espiritual, y acorde con el
lugar donde nacid. Estas caracteristicas las asocian a
simbolos, figuras geométricas, al intercambio de bienes,
pero una gran parte de la poblacion desconoce su origen,
significado o utilidad, y solo lo implementan por tradicion
de sus ancestros. Sin acudir en ninguna instancia, resuelven
cualquier problema, desde transacciones, distribucion de
terrenos, cultivo eficiente, cura de infecciones, venta de
artesanias, plantas o brebajes hasta la atencion de partos.

Por lo anterior, es muy importante tener claridad sobre el
pensamiento econdmico de las tribus, el manejo de los
conceptos empiricos que les permiten realizar
transacciones, asi como su aplicacion en el cultivo, la
produccion, el uso y la distribucion de plantas medicinales.
Con base en esto, es necesario brindar una orientacion
académica, integrar curriculos y aprovechar conocimientos
y creencias para generar nuevo conocimiento comprobado
cientificamente. De acuerdo con lo anterior, la
investigacion responde a la pregunta: ;Qué modelo
predictivo permite analizar el comportamiento del
consumidor en la oferta o el mercadeo de la tribu inga?

METODOLOGIA

El enfoque metodoldgico mixto, basado inicialmente en el
cualitativo de tipo etnografico (Guber, 2011), descriptivo,
prospectivo y analitico, permitid trabajar la realidad del
objetivo de la investigacion (Vergel, Martinez y Nieto,
2016), ademas de sus costumbres y actitudes (Rojas,
Vergel y Urbina, 2019). El tamafio de la muestra estuvo
conformado por 500 informantes claves de la tribu inga de
Clcuta, transelntes del sector centro y de las zonas
habitables por los ingas. Para la seleccion de la muestra se
tuvo en cuenta el muestreo por bola de nieve o cadena
(L6pez, 2004), en la que el primer informante da su aporte
cultural y, posteriormente, indica a otra persona que
consume 0 ha adquirido productos y cuidados culturales
especiales, hasta lograr la saturacion dptima para analizar
insumos.

Respecto al método cualitativo, la etnografia tiene su
objeto de estudio, segun Murillo (2010}, en la comprension
del ser humano, vista y analizada como un proceso, con una
concepcion holistica (Spradley, 2008) en la que se pueden
estudiar los diferentes componentes culturales (Hevia,
2002). En este caso, el estudio se centra en las
representaciones culturales de la tribu inga, frente a sus
diferentes actuaciones, mediante sus creencias y sabiduria.
En cuanto al enfoque cuantitativo, este sigue un método
correlacional explicativo. Al asumir los procedimientos de
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Martinez, Vergel y Zafra (2016), que parten de lo
cualitativo y llevan a analizar frecuencias que luego, a
través de modelos, permiten el andlisis de las
probabilidades de compra condicionadas al estado
emocional del individuo, la investigacion consté de tres
fases. La primera de estas, de caracter descriptivo, analiz6
la satisfaccion del uso del producto medicinal o artesanal
por temporada; a partir de series de tiempo se buscan
modelos asociados a variables (Rueda, Romero y Gémez,
2019), como compra, consumo, satisfaccion y variables
socioecondémicas y demogréficas que caracterizan al
individuo, la segunda fase implica el analisis de
informacion frente al modelo y la tercer fase anélisis de
correlaciones y validez del modelo.

El modelo propuesto, al asumir algunas variables y
preceptos de Marcillo y Zambrano (2010), considera
variables como 1) género (G1, donde 1 es mujer, 0 para
otro), 2) edad en afios, 3) edad al cuadrado, 4) educacion
primaria, 5) educacion secundaria, 6) educacion superior,
7) nivel de ingreso, 8) nivel de posgrado, 9) categorias
asociadas a la medicina natural en torno a las creencias, 10)
medicina alternativa, 11) venta de artesania, 12) ritos, 13)
asistencia, 14) estado emocional anterior. Las
probabilidades para modelar se designan por:

no1(t) = P(Yo=1/Y 1= 0); mua(t) =P(Yt=1/Y¢y=1) )

Cada una de ellas corresponde a la tasa de adquisicion de
productos. Desde que solo se consideran individuos de la
poblacidn econémicamente activa resulta:

P(Y, =1/Y ¢y )+ P(Y, =0/Y,, )=1 (2)

Se utiliza modelo tipo logit con explicativas {Xhi(t-1), h=1,
., H, t=2,..., T} socioecondmicas y de caracter de
ubicacion. Se describen influencias sobre la tasa de
compra, asi como el hecho de haber adquirido productos o
no en el periodo previo, a partir de un modelo en tiempo
discreto. Los tiempos de observacion incluyen respuestas
de marzo a junio. Al seguir modelo de Agresti, segin
Garcia (2012):

Pt(ﬂFTl_l)»xi(t—n)
Pr(Yit=1/Yi¢-1), Xi(t1) =ln - =
Pt(th:Xi(r—n)

Bot + a1y Yice—1) + The=1 Bne Xnice-1y ~ (3)

En el periodo (t-1), variables en el vector Xi(t-1), n11(t)
estan relacionadas con la duracion de compra.

Cuestiones introductorias a representaciones culturales
y sociales

En el horizonte tedrico, las representaciones culturales han
sido influenciadas por el exterior a las tribus (Salaverry,
2010). Han venido siendo parte de la sociedad en comdn,
conformadas por grupos que se diferencian por sus
costumbres, tradiciones y creencias que identifican a una
comunidad especifica (Vergel, Delgado y Diaz, 2019),
donde plasman su lenguaje, sus relaciones sociales y los
ritos propios de cada grupo social. Todo esto se puede
manifestar a partir del patrimonio cultural y de la identidad
que representa. Segun Jaramillo (1984), la representacion
cultural se define con base en la realidad ontoldgicay en su
historia en el dialecto y el idioma, instrumentos con los
cuales el colectivo comunica las ceremonias y ritos,
elementos que le otorgan identidad cultural. De este modo,
para cada integrante de dicha cultura, su grupo se
constituye en un refugio para acudir ante cualquier
acontecimiento de la vida, tanto en momentos de armonia
como en situaciones dificiles.

Por su parte, Lépez (2011) centra las representaciones
sociales en los patrones de pensamiento social y
comportamiento propios de la rutina cotidiana en el
contexto concreto, que se relacionan con la manera como
los sujetos afrontan su vida diaria y la relacion con los
demas (Jovchelovit, 2001), en un conocimiento que es
socialmente elaborado y compartido (Sarrazin, 2015). Por
otra parte, los modelos matematicos asociados a la
produccion de plantas medicinales de las tribus inga, asi
como el uso de estas en los indigenas, estan ligados a sus
creencias milenarias, a su saber ancestral, a la complejidad
del mundo de su vida, pues se transmiten en el proceso
socializador, pero sufren transformaciones como
realidades socialmente construidas, y en esa medida
signadas por la subjetividad. El consumo de los productos
determina la manera como afrontan el proceso de
adquisicion, segin el canal de distribucion. La
representacion de los indigenas acerca de la salud, la
economia y la produccion de las plantas se refiere a los
principios de armonia entre la naturaleza (Duarte, et al.,
2011), el cuerpo y su espiritu.

RESULTADOS

Concepciones y percepciones en mercadeo

El mercadeo para los integrantes de la tribu y para
transelintes se asocia al concepto de salud y tradicion, que
se relaciona con la opcion de trabajar; representa
tranquilidad y sociedad. El dinero lo perciben como un
medio vinculado al placer, al poder y, algunos, al castigo,
y afecta lo fisico y lo emocional en cada uno; les impide
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actuar con normalidad en todas sus actividades, lo que
perjudica no solo su bienestar, sino también su economia.
Al evidenciar las conductas culturales utilizadas por la
tribu inga para el mercadeo de sus productos, todos los
miembros de la tribu conocen los modos de preparacion,
conservacion y administracion de medicamentos naturales
como purgantes, ademas de secretos que no se transmiten
a ningtn miembro que no pertenezca a la tribu. Por eso se
consideran un grupo social con conocimiento que les
otorga dominio de actividades que pueden ayudar
conseguir las metas que se proponen en equipo,
anticipandose a los deseos de consumidores, y a desarrollar
productos o servicios aptos para un mercado que los
prefiere por ser una poblacion vulnerable. Las definiciones
dadas por la tribu y la teoria coinciden significativamente
por cuanto los principios del marketing, sean emocionales,
psicoldgicos y espirituales, son expresados por la tribu.

Representaciones sociales: proceso y préacticas

Frente al proceso y las practicas de microdesarrollo
regional, surgen las categorias emergentes planeacion
territorial, contexto, equidad de género, produccion

sustentable, investigacion, mercadeo y capacitaciones
(tabla 1). Las creencias giran alrededor de las tradiciones,
la vida, la naturaleza y la salud. El establecer sitios
sagrados sefiala rupturas de uso del espacio habitacional y
urbano, donde muestran Su comunicacion con otros
espacios 'y la conexion mundo-tierra-astronomia-
dimensiones espirituales. De esta manera, cada escenario
en la tierra, cada objeto con vida —como el arbol, los
animales, el agua— o inerte —como unaroca, una ruta, una
via—, contiene significados que se convierten en simbolo,
y propician un nuevo lenguaje y expresion de contacto con
su mundo espiritual. Establecen una relacion entre el
lenguaje espacial y la realidad del lugar. Las categorias
emergentes fueron dinero —subcategorias placer, poder,
limpieza, yagé—, conductas culturales —subcategorias
mercadeo, sitio sagrado, modo de preparacion,
administracion, medicamentos secretos no transmitidos,
dominio, actividad, consecucion de metas, deseo de
consumidores, desarrollo de productos— y tribu —
subcategoria  marketing emocional, psicoldgico 'y
espiritual—.

Tabla 1. Representaciones sociales: proceso y practicas de microdesarrollo regional en la zona urbana

participativa
procesos de desarrollo sustentable.

Categoria Objetivo Concepciones asociadas

Estrategias de desarrollo Proyectos de produccion individual, estratégicos,
Planeacion . . e institucionales, tales como financiamiento,
territorial Participacion y representatividad de 10S | certificacisn, capacitacion, asesoria y promocion

indigenas para proponer y definir

de diversos tipos de produccion agricola.
Espacio y area de accién

Establecer el

campo de ubicacion,

sustentable

Contexto domini L . Espacio y area de accion

ominio y accion territorial.
Igualdad de Permitir poder en la mujer La mujer como representante de la tribu en la
derechos ' ciudad para fomentar el didlogo con otras culturas.
Produccion El 60% de familias en proyectos|Aprovechamiento sustentable en los recursos

apoyados por la gobernacion mejoran
sus ingresos y aumenta compra externa.

naturales

Organizacion

Nuevas actividades de entre gobierno
cabildo.

Apropiacion de actividades de planeacion

Investigacion e

Ausencia de capacitacion y proyeccion a
la comunidad en produccién y

Manifiesto deseo de promocionar sus productos e

Capacitaciones

inhovacion distribucion de productos. ihnovar
Visualizacion y comunicacion Trajes tipicos como medio de mercadeo
Salud Manifiesto de vida
Mercadeo Tradicion Transmision de conocimiento
Trabajo Actividad econ6mica para gozar de otros
privilegios realizada en gran parte por el hombre
Tranquilidad Paz, sintonia con la naturaleza
Sociedad Culturas que rodean y acomparfian

Capacitacion y trabajo sistematico

Ensefianza necesidad de progreso y difusion de
tradiciones

Fuente: elaboracion propia basada en los datos obtenidos de entrevistas y protocolos de observacion (2018)
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Si bien lo utilizan y algunos integrantes han convertido el
dinero en un fin, un alto porcentaje lo ve como medio para
obtener cosas materiales del mundo terrenal, lo que genera
placer y poder. Se considera un castigo porque absorbe, y
quien lo obtiene quiere, segln ellos, conseguir mas, lo cual
los aleja de la vida espiritual. Semanalmente realizan ritos
con yageé para limpiarse de las impurezas que el mundo
externo les lleva. Sus conductas culturales se asocian a la
venta y la produccion, en especial de plantas medicinales,
manillas y bolsos. Sus representaciones inciden de manera
colectiva en todo el cabildo. Permean su funcionamiento
cognitivo. Su mundo gira alrededor de la salud, la
medicina, el conocimiento ancestral y su transmision para
la produccién de extractos medicinales; esta permeado por

Tabla 2. Productos vy factores asociados zona rural

el contexto del mundo material que busca satisfacer
consumidores y hacer mas atractivo el producto a los 0jos
del consumidor, incluyendo en sus creencias la necesidad
de realizar practicas de mercadeo que permitan la venta y
potencie sus tradiciones en la comunidad externa.

Factores asociados a la zona rural

Factores geograficos, sociales y de direccionamiento
estratégico sefialan la aparicion de elementos de
planificacion 'y emprendimiento, con estructura
organizativa, normativa, social y cultural que limitan sus
fronteras, cuyo principio fundamental rige al pueblo inga
en la ley primera (ancestral), la cual incide en la
organizacion del espacio y el territorio (tabla 2).

Categoria Actividad

Factor asociado amenaza

Actividades agricolas

Siembra, recoleccion, beneficio y
secado en sus casas o fincas
Siembra y extraccion de aceites en
casas

Café pergamino seco

Preferencia planta medicinal supermercado
Duracion plantas

Reconocimiento de marcas

Actividades agricolas

Concentrados
Extracto medicinal

Produccion

Area de cultivo

54 9% 1 hectarea

Comunidad
minifundista

Con cultivos inferiores a 1000 matas

Direccionamiento
estratégico

Gobernador del resguardo y los
integrantes del Cabildo Menor de
Economia

Ambiente externo

Factores tecnoldgicos

La amenaza mayor es la
utilizacion de tecnologia de punta
por parte de la competencia

El resguardo opera con técnicas agricolas
ancestrales, haciendo que sus procesos sean
mas lentos frente a su competencia.

Factores econdmicos

Productos

Energizantes, homedpatas, remedios caseros

Factores competitivos

Précticas agricolas y de mercadeo

Plagas

No marca

No reconocidos por Invima
No acceso a mercados

y aumentar sus ventas

Proceso productivo

Tecnologia

Factores geogréficos: | Clima, suelo Por sus identidades étnicas y culturales son
consideradas poblaciones uniformes y
legalmente reconocidas, facilitando la
participacion como comunidad.

Factores sociales Creencias El conocimiento de la sociedad no permite hoy

Buenas préacticas saludables

dia la adquisicion de productos que no cuentan
con registros de entidades gubernamentales de
salud a fin de garantizar la seguridad de la
salud.

Categoria

Actividad

Factor asociado amenaza

Actividades agricolas

Siembra, recoleccion, beneficio y
secado en sus casas o fincas

Café pergamino seco
Preferencia planta medicinal supermercado
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Siembra y extraccion de aceites en | Duracion plantas

casas Reconocimiento de marcas

Proceso y producto Concentrados

final Extracto medicinal

Produccion Area de cultivo 54 % 1 hectarea
Comunidad Con cultivos inferiores a 1000 matas
minifundista

Direccionamiento
estratégico
Economia

Gobernador del resguardo y los
integrantes del Cabildo Menor de

Ambiente externo

Factores tecnoldgicos | La amenaza mayor es la

utilizacién de tecnologia de punta | ancestrales, haciendo que sus procesos sean
por parte de la competencia

El resguardo opera con técnicas agricolas

mas lentos frente a su competencia.

Factores econdmicos | Productos

Energizantes, homeopatas, remedios caseros

Factores competitivos | Practicas agricolas y de mercadeo | Plagas

No marca

No reconocidos por Invima
No acceso a mercados

y aumentar sus ventas

Proceso productivo

Tecnologia

Factores geogréficos: | Clima, suelo

Por sus identidades étnicas y culturales son
consideradas poblaciones uniformes y
legalmente reconocidas, facilitando la
participacion como comunidad.

Factores sociales Creencias

Buenas préacticas saludables

El conocimiento de la sociedad no permite hoy
dia la adquisicion de productos que no cuentan
con registros de entidades gubernamentales de
salud a fin de garantizar la seguridad de la
salud.

Fuente: elaboracion propia basada en los datos obtenidos de entrevistas y protocolos de observacion (2018).

Por otra parte, el analisis de ambiente y recursos, permitid
determinar capacidades. La capacidad interna, que tiene
como categoria la capacidad directiva asociada a la buena
comunicaciéon o la forma de gobierno con unidades
administrativas —unidad politico-administrativa del
resguardo—, administra y centraliza funciones legislativas
—plan de vida del resguardo inga—. La capacidad
financiera, cuya categoria es la toma de decisiones con
unidad de alto impacto que representa la toma de
decisiones basadas en estados financieros, es una fortaleza
que le permite al resguardo conocer su situacion financiera
y actuar de una manera adecuada frente a inversiones que
mejoren la rentabilidad. Sin embargo, la falta de gestion
ante las diferentes entidades publicas y/o privadas hace que
el resguardo no tenga capital suficiente para atender sus
COMpromisos.

La capacidad de talento humano, con la categoria fortaleza,
en la cual, la comunidad Inga, con impacto medio aplica su
conocimiento y practicas ancestrales y tradicionales,

adquiriendo mayor experiencia frente a otros productores.
Capacidad competitiva con categoria posicion de marca, se
observd con ausencia de actividades de mercadeo, al no
existir organizacion en ventas y necesidades del mercado
satisfechas, con consecuencia pérdida de clientes y bajo
ingreso. Las interacciones entre el estado compra de
productos con variable género no es significativa (p >
0,05), mientras, edad afecta a r01 como a wl1l. De esta
manera, 6t indica la inercia en estratos, tal que inerciaen A
es mayor, igual o menor que en B i

82 —8° >0;=0;<0siendo 5, y &, es decir para:
mo1(t) = P(Yo=1/Yey=0) y mua(t) = P(Y:=1/Yr.1y=1)
82 —58 = (logit 7% (t)—logit 72 (t))— (logit =& (t)—logit x5 (t)) (4)
Donde el modelo (1) considera estar desempleado. Se

interpreta edad con efectos sobre la compra de productos,
con modelos segun la edad para cada periodo de transicion.

281

Clio América / ISSN Web 2389-7848 / VVol. 13, No. 25, enero — junio de 2019



Mawency Vergel-Ortega, Luisa Stella Paz-Montes y Jhan Piero Rojas-Suarez

Marzo 2017 — octubre 2017: logit Pt (Yi=1/Yi¢-1), Xi(t1))
=7y;— 0,170 Xz + 0,0014 Xz2 (5)

Octubre 2018 — marzo 2018: logit P; (Yi=1/Yit1), Xi(t-1))
=1 — 0,132 Xo+ 0,0015 X2 (6)

Marzo 2018 — octubre 2018: logit P (Yi=1/Yi¢-1), Xi(t1))
=v; — 0,183 Xz + 0,0015 X22 (7)

En la tabla 3 se observan coeficientes diferentes de cero.

Existe entonces una influencia alta de la edad sobre la
compra de productos indigenas. Las curvas indican que la
probabilidad de compra disminuye en edades inferiores a
30 afios, y se incrementa a partir de esta. El signo positivo
indica que entre una persona que no adquiere productos con
nivel afectivo estable y otro que no es estable y tiene estado
emocional bajo, la probabilidad de no compra es mayor en
el que posee mejor nivel afectivo.

Tabla 3. Diferencia en logit de probabilidad de pasar a no compra de producto e inercia adquisitiva de consumidores (A;) de
nivel educativo inferior en comparacion con los consumidores con alto nivel educativo (B;)

Est. previo no compra Est. previo compra Cambio en la inercia
Nivel marzo 2018 - A . B A ., B nivel educativo
noviembre 2018 logit my 1 (t) — logitmy; (t) logit 1ty (t) — logit 7 (7 (t) g
Inferior a bachiller (A1) —-0,7703 -0,1910 0,993 *
Bachiller (A2) —0,2098 —0,4087 0,999 *
Pregrado 0 maestria (As) -0,7696 -0,1600 0,735
Doctorado (As) 1,984 -0,8950 2,023 *

Fuente: elaboracion propia basada en los datos obtenidos de entrevistas y encuestas (2019).

Los signos negativos en compra indican que
nOA{(t) < ngl(t), es decir, la probabilidad de no compra

es mayor en profesionales con doctorado. El signo positivo
en no compra indica que la probabilidad de permanecer en
no compra es menor para profesionales con doctorado que
para quienes tienen pregrado, maestria o grado inferior a
estos. Por otro lado, los consumidores con problemas
afectivos, presentan una probabilidad alta de compra.

El analisis estructural sefiala que la representacion cultural
influye de manera significativa y de forma directa en el

DISCUSION

Atendiendo las afirmaciones de Ibafiez (1994) en el modelo
predictivo logit, existe similitud en el porcentaje de
personas que pasan de un estado de mercadeo a otro en los
periodos marzo-octubre de 2017, octubre 2017-marzo 2018
y marzo-octubre 2018. Sin embargo, se rechaza la
estacionalidad de tasas de transicion (Gavarrete, 2012); la
heterogeneidad atribuida a la transicion octubre 2017-
marzo 2018 (p > 005) no difiere significativamente. El
modelo muestra variables asociadas a las configuradas por
Leininger (1999), quien planted que se debe garantizar
asistencia, formacion y atencion coherentes con la cultura
de cada individuo. Asi también son los planteamientos de
Solomon (2008), para quien los actos y las decisiones de
formacion se deben ajustar a los valores, la cultura, las
percepciones y los estilos de vida, con el fin de potenciar
los niveles cognitivos, la creatividad y la innovacién. Los

comportamiento del consumidor de productos en la oferta
de las tribus. Los factores emocionales y espirituales
asociados al afecto, los factores individuales como las
creencias y las conductas aprendidas de los padres, la
necesidad de sanacion o el gusto por los aspectos culturales
influyen en la compra. Las definiciones de la tribu y la
teoria coinciden significativamente por cuanto los
principios del marketing, asi mismo emocionales,
psicoldgicos, espirituales, son expresados por la tribu y los
transelintes consumidores.

resultados son similares a los hallados por Vergel, Zafra y
Parra (2018) en estudios de pertinencia de programas de
formacion y capacitacion. Con base en las afirmaciones de
Bauman (2010), quien afirmé “un mundo ya no
conformado por ciudadanos sino por individuos
consumidores*, asociadas a incertidumbre, lideres, coraje e
individualidades, se puede establecer que hubo
probabilidad asociada. La bondad de ajuste del modelo es
buena (D’ambrosio, 2008). Tal como lo sefalan Barbosa,
Gomez y Leuro (2017), el lenguaje ambiental se refleja en
la comunidad y en su quehacer, més alla de las creencias.
La proteccion del medio ambiente y la creacion de
escenarios para la generacion de medicinas y la adoracion
de la naturaleza son parte de su cultura. De acuerdo con
Suarez, Acevedo y Huertas (2009), su lenguaje permite
establecer una relacion entre el lenguaje espacial y la
realidad del lugar que genera el reconocimiento del espacio
en otra dimension.
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Se destaca de los resultados que la capacidad de talento
humano frente al uso de practicas ancestrales y sus factores
asociados —como el social, el producto y el proceso
tecnoldgico— afectan de manera indirecta el
comportamiento del consumidor. Por otra parte, contrario
a las afirmaciones de Ortiz (2016), los resultados permiten
observar que el género no influye en la compra de
productos. EI nivel educativo muy alto predice menor
adquisicion de productos ofertados por las comunidades
indigenas, y el estado emocional o afectivo bajo predice
mayor tendencia a compra y adquisicion de productos
elaborados por estas.

CONCLUSION

El modelo predicitivo logit mo1(t) = P(Yw=1/Y 1) = 0);
mi(t) = P(Y:=1/Y¢1 = 1) donde las variables edad,
estado emocional y nivel educativo son significativas y
aportan al modelo. En este modelo, el comportamiento del
consumidor es influenciado por las conductas culturales
utilizadas por la tribu inga para el mercadeo de sus
productos, derivadas del grupo social con conocimiento en
los modos de preparacion, conservacion y administracion
de medicamentos naturales. Sus secretos no se transmiten
a ningn miembro que no sea de la tribu. Mediante las
creencias se pueden identificar las necesidades de los
consumidores, y sobre la base de esto es posible disefiar
estrategias de mercadeo orientadas a un mercado que los
prefiere, por ser una poblacion vulnerable. De igual
manera, los factores emocionales y espirituales asociados
al afecto, asi como las creencias, las conductas aprendidas
de los padres, la necesidad de sanacion y el gusto por los
aspectos culturales influyen en las compras.

En cuanto a los elementos culturales reconocidos a través
de las referencias locales, su representacion no recurre a
términos cartesianos para considerar las relaciones entre el
individuo, el contexto sociocultural y los conocimientos y
saberes que componen la cultura; al contrario, se dinamizan
para plantear formas que permitan organizar y ordenar el
espacio segun su entorno fisico, la visién y los valores del
pueblo, de forma que generen sus propios términos y el
lenguaje para representar.
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durante la realizacién de la investigacion y la redaccion de
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