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Reporte de Lectura

	Tema:
	Tipos de justificación


	Ficha de la fuente de información.

	No. 1
	Fuente original (hipertexto o base de datos). Blog de Actuación Educativa

	Palabras claves. 

	Referencia APA.

Bernal, C. A. (2010). Metodología de la investigación. Blog de Actuación Educativa. https://www.minervacj2000.com/_files/ugd/5b6fb8_280f067648974918b1412ed6f8076e1a.pdf 

	RESUMEN (si la información es tomada de un artículo)

	


	Texto (literal con número de página)



	1. En investigación hay una justificación teórica cuando el propósito del estudio es generar reflexión y debate académico sobre el conocimiento existente, confrontar una teoría, contrastar resultados o hacer epistemología del conocimiento existente (106).
2. Se considera que una investigación tiene justificación práctica cuando su desarrollo ayuda a resolver un problema o, por lo menos, propone estrategias que al aplicarse contribuirían a resolverlo (106).
3. En investigación científica, la justificación metodológica del estudio se da cuando el proyecto que se va a realizar propone un nuevo método o una nueva estrategia para generar conocimiento válido y confiable (p. 107).


	

	Prontuario

	Parafraseo del texto seleccionado.

1. La justificación teórica se usa cuando en una investigación se busca generar reflexión y discusión sobre lo que ya se conoce, confrontar teorías, comparar resultados o entender cómo se forma y usa el conocimiento.
2. Una justificación práctica se usa cuando en la investigación ayuda a resolver o propone estrategias para solucionar una problemática.

3. La justificación metodológica se utiliza cuando en la investigación se propone un método o estrategias nuevas para crear información verdadera y confiable.


	Tema:
	Factores que influyen en la decisión de compra en jóvenes y su impacto en la planeación estratégica de las empresas locales



	Ficha de la fuente de información.

	No. 1
	Fuente original (hipertexto o base de datos). Google Académico.
 

	Palabras claves. Comportamiento del consumidor, consumidor joven, decisión de compra, prendas de vestir, factores psicológicos. 


	Referencia APA.

Jove Humpiri, M. F., & López Cáceres, A. G. (2022). Análisis de los principales factores que influyen en el comportamiento del consumidor joven, respecto a la decisión de compra de prendas de vestir en la ciudad de Arequipa-2021. Repositorio de Tesis UCSM. https://repositorio.ucsm.edu.pe/server/api/core/bitstreams/f96dfe53-3d08-4c0a-a935-726d859a93a1/content 

	RESUMEN (si la información es tomada de un artículo)

	


	Texto (literal con número de página)



	1. En un mundo revolucionario a causa de la globalización y el avance de nuevas tecnologías, el comportamiento del consumidor se ha demostrado variante, pues en su mayoría, los factores que influyen en su comportamiento y decisión de compra están dados por diversos factores, los cuales reconocemos como los culturales, sociales, personales, psicológicos entre otros, que interactúan con el consumidor influyendo algunos de manera más decisiva que otros para el consumidor. En el momento que cada consumidor realiza una compra, siente la necesidad de satisfacer diferentes carencias o necesidades, las cuales se presentan en una jerarquía dependiendo del grado de influencia que tiene en el consumidor (Armstrong & Kotler, 2010) (p. 3).


	

	Prontuario

	Parafraseo del texto seleccionado.

1. En la actualidad, gracias a la globalización y a los constates avances tecnológicos, el comportamiento del consumidor se ha vuelto cambiante, además de factores como los culturales, sociales, personales, psicológicos, entre otros, que afectan en distintos niveles la decisión de compra de cada individuo (Armstrong y Kotler, 2010, cómo se citó en Jover y López, 2022).



	Tema:
	Factores que influyen en la decisión de compra en jóvenes y su impacto en la planeación estratégica de las empresas locales



	Ficha de la fuente de información.

	No. 1
	Fuente original (hipertexto o base de datos). Google Académico.
 

	Palabras claves. Comportamiento de compra, consumidor, estrategias, ventas. 


	Referencia APA.

Ospina Godoy, M. E., Jaimes García, R. G., Eslava-Zapata, R., y Gómez-Ortiz, E. J. (2025). Comportamiento de compra de los consumidores jóvenes. Negonotas Docentes, (26), 7-18. https://revistas.cun.edu.co/index.php/negonotas/article/view/1047

	RESUMEN

	En la actualidad, la predicción de los comportamientos de los mercados presenta una complejidad considerable sobre variables que inciden en la toma de decisiones de jóvenes a la hora de comprar, por lo que se decidió investigar cómo influyen esas variables en el impulso de compra, específicamente, en la tienda H&M de la ciudad de Cúcuta para el año 2024. El objetivo del presenta artículo es analizar los factores del comportamiento de compra de los clientes jóvenes en la tienda H&M de la ciudad de Cúcuta para el año 2024. El estudio de tipo cualitativo, se divide en tres fases; una descriptiva donde, a través de la entrevista, se describe el perfil de los clientes jóvenes; en la segunda fase, a través de la encuesta se analizan cuatro factores característicos del público objetivo; y en la tercera fase se proponen estrategias de ventas. Los hallazgos de la entrevista destacan la importancia de las tendencias y las redes sociales, entre otros factores, para el público objetivo. Además, la encuesta revela que los clientes valoran las opiniones de su círculo social. Sin embargo, las personas no creen que su impulso de compra esté influenciado por su posición social o la situación económica. Como conclusión se observa que la mayoría de los jóvenes se guían por influencias externas. Sin embargo, se reconoce la existencia de un nicho de consumidores que aún no se sienten completamente satisfechos con la oferta actual. El hecho resalta la necesidad de investigar de manera más profunda el mercado existente para fortalecer la marca. En cuanto a la aportación empírica del estudio, esta podría mejorar la experiencia de compra y ser útil en el ámbito académico, al ampliar el entendimiento sobre las dinámicas del mercado.




	Texto (literal con número de página)



	1. Los consumidores de la época actual se pueden considerar individuos incomprensibles por las numerosas variables que pueden influir en la decisión de compra; para analizar dichas variables se han realizado innumerables estudios que permiten comprender los comportamientos del consumidor, estudios e investigaciones que abarcan todos los diversos sectores de la economía, pero por los constantes cambios en la actualidad, el tema debe estar en constante estudio para así, poder analizar de una manera más certera los comportamientos (Raudales-García et al., 2024) (p. 9).


	

	Prontuario

	Parafraseo del texto seleccionado.

1. Raudales-García et al. (2024, cómo se citó en Ospina et al., 2025) indican que actualmente, los consumidores son individuos difíciles de comprender debido a la gran cantidad de variables que influyen en sus decisiones de compra y señalan que, aunque existen muchos estudios en distintos sectores económicos para entender su comportamiento, con los cambios constantes en el entorno es necesario hacer un análisis continuo sobre el tema. 



	Tema:
	Factores que influyen en la decisión de compra en jóvenes y su impacto en la planeación estratégica de las empresas locales



	Ficha de la fuente de información.

	No. 1
	Fuente original (hipertexto o base de datos). Google Académico.
 

	Palabras claves. Comportamiento del consumidor; decisión de compra; Factores Sociales; Personales; Psicológicos. 


	Referencia APA.

Pérez-Martínez, K. S., Cuevas-Gutiérrez, A. I., & Patiño-Rodríguez, I. (2023). Factores del Comportamiento del Consumidor que determinan la Decisión de Compra de los Jóvenes de la U.A.N.L. Vinculatégica EFAN, 9(1), 132–146. https://doi.org/10.29105/vtga9.1-309 

	RESUMEN

	Esta investigación tiene como objetivo principal el de determinar los Factores del Comportamiento del consumidor que inciden en la Decisión de Compra de los Jóvenes de la Universidad Autónoma de Nuevo León (UANL), así también como objetivos específicos el conocer de qué manera impactan los Factores Sociales, Personales y Psicológicos en dichas Decisiones. Por otro lado, el enfoque utilizado en esta investigación es de corte cuantitativo con un diseño correlacional y no experimental, de alcance descriptivo cuya muestra es de tipo no probabilístico incidental de un tamaño de 704 jóvenes estudiantes de la UANL, los cuales el 53% son de género Masculino y 47% son de género Femenino, mayores de 18 años de diferentes semestres y distintas facultades y carreras cuyos datos se recabaron mediante encuestas con un instrumento llamado “Factores del Comportamiento del Consumidor” conteniendo cuatro secciones: Factores Sociales; Personales; Psicológicos y Decisión de Compra, mismo que está integrado por 26 items tipo Likert donde: 1. Es Nunca; 2. es Casi Nunca; 3. Es Algunas Veces; 4. Es Casi Siempre; 5. es Siempre. Los hallazgos encontrados en este estudio resultaron ser muy atrayentes y oportunos, los cuales están descritos con puntualidad en el cuerpo de la investigación.



	Texto (literal con número de página)



	1. Para entender el comportamiento del consumidor se debe tomar en cuenta que sus procesos de decisión son no solo racionales en aspectos como el precio, sino que también deciden de manera emocional (Alonso y Grande, 2013). Por consiguiente, la decisión de compra del consumidor está determinada por factores internos y externos que realmente satisfagan las necesidades, demandas y deseos del consumidor (Reynolds, 2013) (p. 133).


	

	Prontuario

	Parafraseo del texto seleccionado.

1. Entender el comportamiento del consumidor implica reconocer que las decisiones que toman no solo se basan en aspectos racionales, sino que también esta influenciado por los aspectos emocionales, por lo que sus decisiones de compra dependen de factores tanto internos como externos que les permita satisfacer sus necesidades, demandas y deseos (Alonso y Grande, 2013; Reynolds, 2013, cómo se citó en Pérez-Martínez et al., 2023).



	Tema:
	Factores que influyen en la decisión de compra en jóvenes y su impacto en la planeación estratégica de las empresas locales



	Ficha de la fuente de información.

	No. 1
	Fuente original (hipertexto o base de datos). Google Académico.
 

	Palabras claves. Consumidor, Producto, Pymes, Estrategia. 


	Referencia APA.

Alvarado-Reséndiz, J. L., López-Yáñez, A., & García-Munguía, M. (2018). Factores que influyen en los consumidores para la elección de un producto a considerar por las PyMEs. Boletín Científico de la Escuela Superior de Tlahuelilpan, 6(12), 6-16. https://repository.uaeh.edu.mx/revistas/index.php/xikua/article/view/3206/3179

	RESUMEN

	El estudio del comportamiento del consumidor no resulta sencillo por las particularidades que presenta. Las actividades que realizan las personas y los procesos que éstas ponen en marcha cuando actúan como consumidores son una simple manifestación del comportamiento como seres humanos. Este comportamiento es esencialmente complejo, ya que en él influyen una gran cantidad de factores, tanto internos como externos, y sobre los que se tiene un conocimiento escaso y fragmentario. La investigación analiza las perspectivas teóricas de los factores que influyen en los consumidores para la elección de un producto, la relación que existe y las diversas conceptualizaciones, facilitando la determinación de estrategias de mercadeo de las pequeñas y medianas empresas (Pymes). La formular una estrategia de mercadeo conlleva a determinar con exactitud a cuáles segmentos del mercado dirigirá sus esfuerzos; dichos segmentos se diferencian según sus necesidades y deseos, permitiendo a las Pymes reconocer la importancia de orientar todos sus esfuerzos hacia aquellos segmentos del mercado que pueda satisfacer desde un punto de vista competitivo, desarrollando posteriormente, una estrategia para cada mercado meta.



	Texto (literal con número de página)



	1. El no entender la importancia de los factores puede traer consecuencias para cualquiera de las  Pymes, punto que puede ser realmente muy perjudicial, dado que quien no conoce a sus consumidores no podrá planear estrategias de marketing con resultados más precisos y positivos. Quienes se dan a la tarea de entender las necesidades y deseos de sus consumidores logran una mayor ventaja competitiva. Y en la actualidad las organizaciones necesitan tomar en cuenta factores para obtener un mayor crecimiento tanto en el mercado como en el posicionamiento de las mentes de los consumidores, generando como consecuencia un mayor crecimiento económico y desarrollo (párr. 5).


	

	Prontuario

	Parafraseo del texto seleccionado.

1. Alvarado-Reséndiz et al. (2018), menciona que ignorar la importancia de conocer los factores que influyen en los consumidores puede generar consecuencias negativas a las Pymes, debido a que si una empresa no conoce a su público no puede plantear estrategias efectivas y con resultados. Hoy en día es crucial que las organizaciones conozcan estos factores para mejorar su presencia en el mercado y posicionarse en la mente del consumidor.



Formato elaborado por el Dr. Agustín Manig Valenzuela y utilizado sólo para fines académicos.

