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MARCO DE LA INVESTICACIÓN 
 

1- INTRODUCCIÓN 
 

El cluster olivícola se propuso por un lado incrementar a la productividad de las plantaciones y por otro lado mejorar 
la comercialización del aceite de oliva.  Para lo cual se propuso diferenciar la producción de aceite de los restantes 
orígenes, haciendo hincapé en la alta calidad generada por las condiciones particulares de clima, suelo, históricas y 
antrópicas. Por lo cual se planteó la necesidad de desarrollar un sello de calidad vinculado al origen que le permita al 
consumidor identificar el AOVE de Mendoza. Este sello se aplicaría tanto en el mercado interno, como en el externo. 
Esta herramienta es el reconocimiento oficial de la Indicación Geográfica Aceite de Oliva Virgen Extra de Mendoza 
(IG AOVE). 

 
 

2- OBJETIVOS 
 

 Generar un diagnóstico acerca de los hábitos de consumo de aceite de oliva. 
 

 Compra, lugar, actitud, frecuencia, experiencias. 
 

 Definición de “calidad” en aceite de oliva. Explorar el conocimiento que tiene el consumidor. Cuales son los 
mecanismos de elección de uno otro producto. Preferencias, motivaciones de su elección. 
 

 Explorar el tema provincia de orígen, posibles diferenciaciones, imágenes y experciencias en cada caso. 
 

 Perfil imaginario del consumidor ideal. Razones asociadas.  
 

 Investigar el conocimiento de un sello de calidad, indicación geográfica y otro identificador. 
 

 Entender el universo de marcas, su imagen, valoración y percepción específica. 
 

 Diferenciación entre primeras marcas y segundas. Imagen y posicionamiento. 
 

 Explorar las presentaciones. Preferencias y motivos de elección de una y otra. 
 

 Investigar el tema turismo, posibilidades y oportunidades. 
 

 Indabar posibilidades de toma de conocimiento y difusión del sello. 
 

 Tendencias y oportunidades. 
 
 

3- METODOLOGIA 
 

Se trabajará con una  técnica de investigación cualitativa adecuada a los temas en estudio y al target a indagar, que 
son los grupos de exploración creativa. Esta metodología permite  profundizar la idiosincrasia, valores, 
percepciones, motivaciones y actitudes de los distintos segmentos en estudio, que actúan como determinantes de 
sus procesos decisorios y sus conductas.  
 
El mundo por estudiar son los consumidores del segmento ABC 1 de Capital Federal y Gran Buenos Aires. Se 
propone explorar dos grupos de edad; un grupo más joven (25-40 años) y uno de mayor edad (45-60 años), 
incluyendo en los grupos tanto hombres, como mujeres. Los dos grupos de diferentes edades serían de 
consumidores de aceites de primeras marcas, En contraposición a estos dos grupos, se propone formar un grupo de 
consumidores de  segundas marcas, de un rango de edad amplio (30-50 años) y también compuesto por mujeres y 
hombres. Esto permite conocer el mundo de los consumidores de aceite superior; así como el que no lo consume. 
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Serán coordinadas por una psicóloga especializada en dichas  técnicas, y se ejecutará una guía de pautas 
propuesta  y consensuada,  previo a su aplicación. 
 
La realización de los grupos se puede hacer en forma presencial o virtual. Previo a la pandemia estas 
investigaciones se realizaban solo en forma virtual. Pero con la pandemia se impuso exitosamente la forma virtual, 
presentando la información obtenida la misma calidad que la forma presencial.  
 

4- MUESTRA 
 

Perfil: 
 Personas que consuman aceite de oliva a diario 
 Sexo: mujeres y hombres (según grupo) 
 Encargadas/os  de las compras y las comidas de la casa 
 Mujeres, no sólo amas de casa, que trabajen fuera, activas 
 NSE: C1  
 En cada grupo había:  

 2 personas que vivan solas 
 El resto personas con hijos 
 Al menos una persona vegetariana 

 No embarazadas, ni amamantando,  ni personas con algún tipo de alergia a los alimentos 
 7 personas por grupo 

 Se realizaron por zoom 

 

 
 
 
 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
  

 Cantidad 
De Grupos 

 
NSE 

 
Edad 

 
Sexo 

 
Consumo 

 
1 

 
C1 

30 a 50 años  
Mujeres 

 
2ª Marcas 

 
1 

 
C1 

Mayores 
45 a 60 años 

 
Hombres y 

Mujeres  

 
1ª Marcas 

 
1 

 
C1 

Menores 
25 a 40 años 

 
Hombres y 

Mujeres 

 
1ª Marcas 
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ESTUDIO DEL CONSUMIDOR 
 
 

1- ALIMENTACION ACTUAL 
 

Como consecuencia de la pandemia se sostiene el vuelco hacia una vida más saludable. La alimentación tiene que 
ser sana, natural y se redujo el consumo de alimentos procesados. 
 
Sin embargo, se verifican diferencias entre los distintos perfiles: 
 
Consumidores de 1ras marcas:  
 
El cambio en las modalidades de vida afectó a la alimentación, se toman más tiempo para planificarla de mejor 
manera y más variada, especialmente en el segmento de mayor edad. Hubo una toma de conciencia acerca de la 
“salud” y el impacto de la alimentación. Por ejemplo: 
 
 Ahora hay tiempo para preparar un desayuno completo, o un almuerzo balanceado. Más verduras y frutas 
(huevos, palta, miel). 
 Bajaron el consumo o eliminaron alimentos congelados y embutidos.  
 Tendencia creciente a las preparaciones caseras, viandas para el trabajo y verduras congeladas en casa. 

En los más jóvenes, habría dos tendencias contrapuestas: por un lado se adaptaron a hábitos más saludables y 
alimentación variada, mermando la cantidad de comida “chatarra” y bebidas gaseosas y aumentando el consumo de 
agua, frutas, verduras y carnes blancas. En algún caso aislado, la implementación de hábitos saludables por la 
pandemia, en combinación con el veganismo. 
 
Pero también, el regreso a la rutina del trabajo, la presencialidad con su vida más agitada provocaron una dieta más 
improvisada y menos saludable. Aunque esto fue más bien de minoría. 
 
“Antes comía mucha comida chatarra y comía mucha gaseosa. Hace 8 meses o más empecé a cambiar ese hábito. 
Tomo agua, como mucha fruta” Men.consumidor 1ras marcas 

“En mi caso a partir de la pandemia estoy en home office y me da mucho más tiempo para mejorar hábitos 
alimenticios” May.consumidor 1ras marcas 

“Algo que se cambió fue el tema de alimentación. Mi marido desde hace un tiempo se lleva tupper con fracciones 
que le pongo de distintos tipos de comida con harinas, verduras, ensaladas y su condimento especial adentro” 
May.consumidor 1ras marcas 

“En mi caso puntual cambié, pero para mal. Todo lo contrario. Yo comía bien, liviana, pero por temas laborales y 
mayor exigencia que a veces no podía cortar en horarios de almuerzo ahora como cualquier cosa” Men.consumidor 
1ras marcas 

“En mi caso hubo un cambio de alimentación cuando empezó la pandemia. Nunca fui de comer mucha carne, pero 
ahora soy vegano. Con todo lo que pasó co la pandemia y los hábitos que venia teniendo me pareció una decisión 
correcta” Men.consumidor 1ras marcas 

“Ahora me hago pan con huevos revueltos, me pico palta y fruta, a media mañana fruta con un poco de miel. Como 
mucho más procesado y más elaborado” May.consumidor 1ras marcas 

“Dejé de comprar verduras congeladas y compro muchas verduras que proceso, hiervo, cocino o hago media 
cocción y frizo mi propia verdura en vez de comprarla” May.consumidor 1ras marcas 

 
Consumidoras de 2das marcas: 
 
A la pandemia se sumó el marcado deterioro del poder adquisitivo, Es una clase media (maestras, empleadas 
administrativas, enfermeras) que no quieren perder su lugar social, por lo cual hace un enorme esfuerzo para 
mantenerlo. La situación económica las empujó a buscar marcas y alimentos más baratos en relación a la pre 
pandemia. El consumo de frutas y verduras siempre se mantuvo alto. Varias eliminaron alimentos procesados y 
congelados de la alimentación familiar, por cuestiones económicas y de salud.  Durante la pandemia también  hubo 
una incorporación de preparaciones saludables como panes integrales. 
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 “A mi bebé le hago cosas con verduras. Dejé de comprar procesados como patitas de pollo. Primero porque es 
carísimo, no es saludable y les quiero inculcar la buena alimentación” Cons. 2das marcas 

“Consumo casi lo mismo que pre pandemia. Pero si cambié por tema precios. Antes adquiría determinadas marcas 
y con el tema de inflación me tiro más a lo que mejor encuentro en relación precio calidad” Cons. 2das marcas 

“En la pandemia empecé a hacer cosas más caseras como pan integral y cosas sanas. Igual coma variado fruta, 
verdura y si algunas marcas incorporé por el tema de los precios” Cons. 2das marcas 

 “Si pienso en pandemia en pre y post no cambie mucha alimentación, siempre bastante fruta y verdura y eso lo 
sostengo” Cons. 2das marcas 

 

2- ACEITES 
 

Lugar de los aceites en la alimentación familiar: 
 
Para todos los segmentos el lugar que ocupan es fundamental. 
 
Consumidores de 1ras marcas:  
 
Siguiendo con la línea de la naturalidad, los aceites cumplen más que una simple utilidad en la cocina y la 
alimentación, son sinónimo de saludabilidad y refinación en la calidad de vida. Hay un entendimiento extendido de 
los beneficios y desventajas de ciertos alimentos. Los aceites cumplen función para cocinar y freir, pero también 
coo condimento, sea en ensaladas y verduras. Se los usa en cantidades reducidas. “Poco, bueno, sano”.Hay una 
valoración y conciencia de la calidad 
 
“Si bien no uso demasiado aceite para preparar cocciones o sofritos, uso poco. frituras no hago nunca en casa, 
pero a pesar de eso comemos muchas ensaladas y en las verduras necesito del aceite y no lo puedo reemplazar 
por otra cosa” May.consumidor 1ras marcas 

“Es importante. No uso frituras, pero si para ensaladas y después de la pandemia aprendí a comer con más calidad” 
May.consumidor 1ras marcas 

“Es muy importante. Lo necesitas para cocinar, ensaladas y muchas cosas” Men.consumidor 1ras marcas 

“Yo prefiero comprar menos cosas, pero de mejor calidad que no afecte a la salud. También es un tema de edad. A 
los 40 es una edad en la cual uno empieza a tener más cuidados” Men.consumidor 1ras marcas 

“Hoy en día es lo primero que pensás para condimentar algo. El aceite es para todo, es condimento” 
May.consumidor 1ras marcas 

 
Consumidoras de 2das marcas: 
 
Los aceites son para ellas de suma importancia. Usan más de uno. Está siempre presente en la mesa, se usan para 
cocinar y en crudo para condimentar.  
 
 “Yo también empecé con cuidados más refinados. También algunos temas de edad y uno toma conciencia de la 
alimentación y de lo que se puede perjudicar o beneficiar. Es un aprendizaje comer bien. yo me fijo en la calidad del 
aceite porque no es una pavada. Es algo que te puede generar beneficios específicos” Men.consumidor 1ras marcas 

“Más que nada para la ensalada y yo como mucha ensalada. Así que siempre está por ahí en la mesa” Cons. 2das 
marcas 

“Siempre me gustó el aceite de oliva y lo uso bastante”Cons. 2das marcas 

“Los utilizo para saltear alguna verdura. Como aderezo en ensaladas” Cons. 2das marcas 
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Tipos de aceites que utilizan 
 
Consumidores de 1ras marcas:  
 
En este grupo usan en general 2 tipos de aceites de de olivas (uno más premium que otro) y le suman otro de 
Girasol o mezcla. Solo un entrevistado usaba solo oliva. El aceite de oliva es el importante para ellos y que tiene 
múltiples usos. Principalmente en crudo, como condimento, pero en algunos casos también para cocinar. 
El aceite de girasol se usa para preparaciones comunes y cocidas como milanesas al horno, tartas, budines, papas 
fritas (muy poco). También se utiliza en preparaciones a las cuales no se quiere imprimir el sabor que deja el aceite 
de oliva, como por ejemplo pastelería dulce o ciertas ensaladas (ej.de pepino).  Varios dejaron de usar el aceite en 
aerosol por comentarios negativos sobre su artificialidad.  
 
“La pizza, es una cucharadita y desparramar, nada más. Después milanesa o todo lo otro no empapamos en aceite. 
Lo bueno es que aprendí a economizar el aceite” May.consumidor 1ras marcas 

“Natura es más claro, no es girasol, el común, no me puse a ver la etiqueta, pero el que no tiene sabor a nada lo uso 
para budines o pan. El de oliva lo uso para el queso, aceitunas” May.consumidor 1ras marcas 

“Yo uso aceite Natura para los budines”  May.consumidor 1ras marcas 

“Yo usaba en su momento el de aerosol que es recontra artificial” Men.consumidor 1ras marcas 

“Para regatear aceite tiraba un chorrito, esparcía. Para darle un toque, que no se peguen las cosas, alguna tarta, 
alguna milanesa, usaba el aceite en aerosol. Ya no lo uso, me dijeron que era pésimo para la salud y no lo compré 
más” Men.consumidor 1ras marcas 

“Yo uso oliva y girasol lo tengo muy de repuesto y muy de vez en cuando. Trato de usar el de oliva a conciencia 
para que no se me vaya la mano y me dure. El de girasol cuando no había o sólo había marcas que no te cerraban” 
Men.consumidor 1ras marcas 

“Uso oliva para cocinar, me gusta el sabor que tiene que es imponente. Lo uso mucho para salteados y frituras. 
Girasol para freidora y esas cosas cuando mis hijas quieren papas fritas” Men.consumidor 1ras marcas 

 
Consumidoras de 2das marcas: 

 
Usan principalmente a los aceites “comunes” (girasol, maíz, soja, mezcla), mientras que el oliva es reservado para las 
ensaladas, condimentar o preparaciones especiales. 
 
-Maíz y girasol: Los más usados para freír  y cocinar en general.  
-Mezcla y soja: los menos usados, y el de soja en particular con comentario negativo.  
-Oliva: Solo o en combinación con maíz o girasol, para aderezar ciertas comidas. 
 
 “Maíz y oliva también. Una vez me confundí y compré de soja y no me gustó. Vuelvo a maíz y oliva” Cons. 2das 

marcas 

 “El de maíz o soja, lo que no es de olida lo uso más para cocinar y oliva más crudo para un toque en una ensalada. 
Me gustan los fideos con un toquecito de olvida y eso. Me gusta más crudo que para cocinar” Cons. 2das marcas 

“Yo uso dos. Girasol o maíz, pero no frito, una capita y todo al horno. Oliva para ensaladas o para las papas natural” 
Cons. 2das marcas 

“Es una costumbre, en mi casa se consumían dos tipos de aceite y lo incorporé y hago u n poco lo que hacia mi 
mamá de usar un aceite para unas cosas y otro para otras cosas” Cons. 2das marcas 

 

3- ACEITE DE OLIVA 
 
Generalidades 
 
Consumidores de 1ras marcas:  
 
Hay una coincidencia general en la superioridad. La principal diferenciación se basa en que el aceite de oliva es 
considerado superior por el impacto de sus propiedades saludables en la salud a largo plazo. Los beneficios del 
aceite de oliva son claramente conocidos, sobre todo por aquellos que llevan adelante dietas vegetarianas. 
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Además su presencia en la mesa familiar es indicativa de cierto status mayor.  

Esta calidad superior se evidencia por dos factores que están relacionados: la marca misma (hay algunas mejores 
que otras) y el precio alto. Saben que están pagando un poco más por el disfrute y la calidad que ya caracteriza al 
producto.  

Sobre el sabor, manifiestan que la mala calidad se determina por un sabor fuerte, aceitoso, que perdura. También 
sostienen que el sabor casi inexistente prueba que el aceite está rebajado.  

Conocen que hay muchas variedades de olivas en el mercado, y algunos aceites se caracterizan por ser 
naturalmente intensos en sabor y aroma.  

La tendencia marca fuertemente que se consume más que antes, por razones de salud, por  el cambio en los 
hábitos derivado de la pandemia; y también, como arrastre  de hábitos familiares instalados, junto con  un cambio 
en el criterio de selección de la variedad y el lugar de compra. Los entrevistados ya no sólo lo incorporan a sus 
dietas, sino que imprimen un esfuerzo en seleccionar las variedades, marcas y lugares como dietéticas. 

 “Es de mejor calidad que el de girasol y de mezcla. Se lo cataloga como un nivel superior que los 
demás”May.consumidor 1ras marcas 

“Hay aceites de oliva súper berretas que son mezclas y son malos con la segunda o tercer prensada” 
May.Consumidora 1ras Marcas 

“Confías en la marca” May.consumidor 1ras marcas 

“Si es marca de buen prestigio listo, gastas un poquito más, pero comes rico, sano y natural. Es uno de los 
beneficios que tiene comprar una marca conocida” May.consumidor 1ras marcas 

 “Tiene una cosa muy aceitosa. Fui a catas de vino y había aceites para catar y eran muy suaves. El aceite de baja 
calidad do mezcla te queda esa cosa pesada y horrible, un sabor difícil de sacarte y eso habla de un aceite malo o 
sin sabor” May.consumidor 1ras marcas 

“Me parece que el aceite de oliva si tiene tiene un olor y sabor particular no tiene que ser invasivo o fuerte” 
May.consumidor 1ras marcas 

“Si, está en la mesa diaria” Men.consumidor 1ras marcas 

“Siento que me cae mejor. No se lo de las propiedades, pero si lo siento. Yo sufría mucho del hígado y siento ahora 
que me cae mejor. Es muy diferente” Men.consumidor 1ras marcas 

“Tener oliva era Premium, como tener oro en polvo. Eso ya lo heredé desde casa como idea” Men.consumidor 1ras 
marcas 

“Antes compraba en verdulerías y me resultaba lo mismo que un aceite convencional comprado en supermercado, 
no sentía mucho la diferencia. Empecé a comprar en dietéticas porque mi mujer me llevó a eso y cambia el sabor y 
propiedades que tampoco las sé, pero sí que es mucho más liviano y lo uso también para comidas que tienen otro 
sabor” Men.consumidor 1ras marcas 

“Te digo más. De hecho, antes en restaurantes no era lo común que te ofrezcan olida para condimentar ensaladas 
y ahora sí. Yo lo noto” Men.consumidor 1ras marcas 

 
Consumidoras de 2das marcas: 
 
Valoran principalmente 2 características: 
 El sabor diferente que imprime a los alimentos.  
 Mayor saludabilidad.  

El nivel de conocimiento y valoración del producto, aunque es muy apreciado,  es menor que en los consumidores 
de 1ras marcas. Tampoco hay un marcado interés por saber más. 

Son menos exigente en cuanto a calidad, marca, etc. Conocen distintas marcas y generalidades, pero no conocen 
variedades, ni marcas tan Premium,  ni tampoco ciertas características de cuidado, envasado, etc.  

En un caso particular el uso está motivado directamente por indicación médica, para tratar un problema de salud. 

Sólo una había participado de una experiencia de visita a los olivos de Mendoza,  
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 “Cuando yo era chica usaba mi abuela y mucho más que ahora, creo que era más accesible” Cons. 2das marcas 

“o uso puntualmente para la ensalada, para el arroz, me gusta el arroz con ensalada y para rehogar verduras 
apenitas. Para freír no sirve” Cons. 2das marcas 

“Tiene sabor más característico” Cons. 2das marcas   

“También tienen diferente envase, es más normal tenerlo en latita” Cons. 2das marcas   

“Me lo dio un cardiólogo hace años porque tengo un colesterol hereditario y lo primero que te sacan es fritos, 
embutidos y te mandan a cambiar el aceite por oliva” Cons. 2das marcas  

“Hace varios años por gusto cuando empecé a convivir con mi pareja como a él le gusta mucho mas oliva fue 
mucho más habitual.” Cons. 2das marcas  

 

Usos 
  
Consumidores de 1ras marcas:  

 
La mayoría usa dos marcas de aceite de oliva, una un poco más premium con variantes de sabor para ocasiones 
más específicas de consumo. Como por ejemplo condimentar una ensalada, un pesto, acompañar una comida que 
requiere ese touch de sabor como una picada de quesos, para los fideos o preparar berenjenas en escabeche. Por 
otro lado tienen una marca para cocciones más generales como panes integrales o pizzas, croutones, incluso lo 
usan para sofritos y salteados, y preparaciones más elaboradas como hamburguesas y brusquetas.. En menor 
proporción usan solo una marca.  

Los mayores, no lo utilizan en preparaciones dulces, como budines, porque sienten que sería muy invasivo el sabor. 
Tampoco en usos diarios como el agua para pastas o aceitar fuentes para horno. Sienten que sería  un desperdicio 
de aceite especial. 

En el grupo de las menores, a diferencia de los mayores, si lo utilizan para algunas preparaciones dulces como 
budines y en combinación con chocolate. 

 
“Algunos como  fideos con aceite y un poquito de sal. Por eso me acostumbré al oliva que es más rico y sano que el 
aceite de girasol” May.consumidor 1ras marcas 

“Yo tengo dos. Si hago pesto no voy a usar el Premium. Pero si me hago una tostada con un poco de tomate y un 
poco de palta ahí si un buen aceite levanta un montón” May.consumidor 1ras marcas  

“El pan lo hago con aceite de girasol para que no resalte porque lo hago cuando bien mi sobrino que no le gusta y 
queda neutral” May.consumidor 1ras marcas 

“Resalta el sabor, aunque me parece un tanto invasivo también” May.consumidor 1ras marcas 

“Yo en casi todo, innové con cosas que no llevan aceite y te cambian muchísimo el sabor. Hamburguesas vegetales 
que por ahí estaban un poco secas y ponerle limón y aceite de oliva para hidratar” Men.consumidor 1ras marcas 

“En los croutones queda muy bueno”Men.consumidor 1ras marcas 

“Si, en budines”Men.consumidor 1ras marcas 

“Queda muy bueno con el chocolate” Men.consumidor 1ras marcas 

“Para papas fritas no. En lo dulce entiendo que se puede, pero no asocio el aceite de oliva con lo dulce” 
Men.consumidor 1ras marcas 

 

 
Consumidoras de 2das marcas: 
 
Lo utiliza más como aderezo en ensaladas, pastas, sándwiches, picadas y en cocción: papas, salteados, arroz y 
verduras. Es para darle un toque especial. Mayoritariamente, tienen una sola marca. 

Piensan que un mayor poder adquisitivo es la razón por la cual otras personas pueden llegar a consumir más aceite 
de oliva que ellas, pero también lo relacionan con las costumbres adquiridas en el entorno familiar y las experiencias 
personales. 
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 “Fideos blancos con un poco de oliva encima es un re toque” Cons. 2das marcas 

“Yo lo uso con la palta para dorar verduritas” Cons. 2das marcas 

“Para arroz, wok con verduritas y fideos. Para freír no y para el horno jamás” Cons. 2das marcas 

“Yo suelo hacer un mejunje con condimentos tipo chimichurri o algo así para poner encima de las papas” Cons. 2das 
marcas 

 
 
Lugar de compra: 
 
Consumidores de 1ras marcas:  
 
Los adquieren en una variedad de lugares: 
 Supermercado, en las compras grandes, los más jóvenes es su lugar decompra habitual 
 Ofertas especiales a través de las redes sociales  
 Eventos como ferias  donde se comercializan distintos tipos de alimentos de varias regiones del país.  
 Dietéticas. 
 Mercado libre  

No dudan en cambiar el supermercado por otra tienda como una dietética.  
 
“Yo compro en el supermercado y veo ahora muchos aceites orgánicos, muchas variantes fuera de la línea del 
súper por Instagram me llegan muchas cosas” May.consumidor 1ras marcas 

“Mi marido lo compra en mercado libre” Men.consumidor 1ras marcas 

“Compra en pack de 4. Hay una marca que le encanta, que consume su m ama. Arauco se llama. Lo compra de a 4 
en un lugar en Palermo, se lo traen a domicilio y les sale relativamente más barato”  

“Mi marido lo compra en mercado libre” Men.consumidor 1ras marcas  

 “Siempre en el súper salvo que en algún lugar esté más barato” Men.consumidor 1ras marcas  

“Yo en la dietética más que nada por recomendación. Me pasó que me harté de comprar en el supermercado. 
Men.consumidor 1ras marcas  

 
Consumidoras de 2das marcas: 
 
Todas realizan las compras en supermercados. La compra está planificada y anotada. Se aprovechan mucho las 
ofertas y la posibilidad de hacer stock por el valor del producto, es como hacer una inversión para una de las 
entrevistadas.  
 
No suelen comprar en dietéticas, ni comprar en lugares especiales. Tampoco online. 
 
 
Promociones: 
 
Consumidoras de 2das marcas 
 
Son las que buscan promociones, Comentan que algunos supermercados tienen días de promociones, pero 
destacan que las marcas no hacen promociones. Si bien una de las entrevistadas recuerda un precio especial en el 
programa Precios Cuidados, actualmente no hay ningún descuento especial. 
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Tamaño envase, Frecuencia compra, Stock: 
 
Consumidores de 1ras marcas:  
 
Como se trata de un alimento que se raciona por el precio, una o dos botellas de un litro pueden durar entre 15 días 
y un mes. Una compra por mayor cantidad puede estar motivada por una oferta especial. 
También puede representar un pequeño “lujo” cuando ya se efectuaron las compras del mes, pero  intentan tener 
siempre, algún envase stockeado. 
 
“Hago una compra grande cada dos meses en mayorista Macro y ahí compro por mayor y stockeo” 
May.consumidor 1ras marcas 
 “Yo espero a llevarme dos. El de 500 ya sé cuándo me dura. Aprox me dura unos 15 días. Me llevo dos y digo de 
esto me olvido” Men.consumidor 1ras marcas 
“En mi casa dos litros por mes. Usamos dos. Uno para ensaladas y tengo uno de Natura que usamos para salsas y 
esas cosas” Men.consumidor 1ras marcas 
 
Consumidoras de 2das marcas: 
 
La tendencia es comprar botellas más grandes para abastecerse por uno o más meses. Un problema identificado 
por la mayoría es el hecho de que hay desabastecimiento de muchas marcas, lo cual restringe sus opciones.  
No suelen stockear, dado que es un producto caro, Compran a medida que se termina el que tienen, 
 
“Cuando me quedan tres gotas compro la siguiente. El aceite normal tengo una botellita guardada, pero este es 
como que no, por ahí esto que es más caro y no tengo uno guardado” Cons. 2das marcas 

“Compro a medida que voy necesitanto”Cons. 2das marcas 

“Compro una botella grande cada dos meses. Me viene pasando con aceites en general que ya no están todas las 
marcas en la góndola” Cons. 2das marcas 

“Cada dos o tres meses porque me dura un montón” Cons. 2das marcas 
 
 
Relación precio-calidad  
 
El precio puede variar según la marca, y un punto en común de los entrevistados sobre el aceite de oliva es que se 
trata de un producto valioso, que se raciona por la calidad y el costo.  

La percepción general es que hay opciones que se ajustan a cada presupuesto. La flexibilidad que brinda la 
variedad de envases y marcas se adapta a cada economía familiar, que activamente elige comprarlo. 

A pesar de que todos reconocen que el precio es claramente más alto que los aceites comunes (girasol), la relación 
precio-calidad es justa, por el rendimiento de las cantidades y la comparación con otros comestibles que no tienen 
el mismo nivel de saludabilidad. Vale la pena pagar el precio por los beneficios que solo da el aceite de oliva, y que 
se obtiene de procesos especializados y seleccionados.  

Además, la percepción de inflación es que este comestible no ha aumentado tanto como el aceite de girasol, ya que 
el consumo se ha masificado y facilitó el acceso.  

En general el gasto está contemplado, por lo que no pesa a la hora de abastecerse, e incluso es un alimento por el 
cual se privan de otras cosas. Esto lo expresaron los consumidores de 1ras marcas. 

 
“Comparado con el aceite común es mucho más caro, pero si uno quiere consumir algo bueno lamentablemente 
hay que pagarlo y las cosas buenas tienen un valor más caro que las otras” May.consumidor 1ras marcas 
 
 “Es claramente más caro que el aceite común, pero haciendo una especie de nivelación entre la calidad y lo que 
rinde el proceso de trabajo que tiene no es caro” May.consumidor 1ras marcas 

 “El aceite de oliva no aumentó tanto como el de girasol que tenés botellas de hasta mil pesos el litro” 
May.consumidor 1ras marcas 

 
 “También depende si un mes hubo una situación como cuando se rompe el auto. Me parece que ahora está siendo 
mucho más accesible el aceite de olvida a diferencia de hace años que era más difícil e pagar” May.consumidor 1ras 
marcas 
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 “Es un producto caro. Si se evalúa en relación precio calidad por la salud y demás bueno. Pero es caro y no se 
despilfarra, se trata de cuidar por un tema económico” Men.consumidor 1ras marcas  

“(Es caro) En relación a otros aceites y en relación a la situación de la economía argentina también” 
Men.consumidor 1ras marcas  

“También varía el tema del tamaño y la botella. Si bien es caro quizás una botella chiquita de aceite de oliva puede 
salir lo mismo que una botella grande de girasol” Men.consumidor 1ras marcas  

“Y uso olivita y lo estiro lo más posible” Men.consumidor 1ras marcas  

“En la época que yo era chica no había marca cocinero de oliva. Se amplió el target de la gente que puede usar 
oliva. Sien hablamos que hay diferentes marcas y diferentes tipos de aceite también hay acceso a un aceite de 
oliva más económico que otros” May.consumidor 1ras marcas 

“Ojo que bajó el consumo por el precio, es como que está caro y no es algo que sea este aceite o ninguno, bajamos 
al otro aceite por la situación complicada y por ahí priorizas otros gastaos que el aceite de oliva”Cons. 2das marcas 

“No lo usas en cantidades como con las frituras. Entonces no lo  usas en cantidad, pero dura”Cons. 2das marcas 

“Al precio que está es una inversión porque sabes que va a aumentar por mucho que dure. Si se acaba hay otra” 
Cons. 2das marcas 

 
Conocimiento de precios 
 
Consumidores de 1ras marcas:  
 
VIP: aceites importados, ej. $ 6.000/ medio litro. 
Premium: $ 1.600-2.000 o algo más / medio litro 
Calidad media: $ 1.000- 1.200 / medio litro 
Economica: menos de $ 1.000/medio litro 
 
“Un poco más, uno bueno de 2000 para arriba. Entre 1000 y 1200 los medios y menos de mil los más económicos” 
May.consumidor 1ras marcas 
 

4- PRESENTACION / ENVASES 
 

Consumidores de 1ras marcas:  
 
Eligen la botella o lata. La lata lo hacen por costumbre, tradición familiar “en mi casa cuando era chica siempre 
estaba la latita”hay una idea,  de que este aceite conserva mejor su sabor y propiedades en este envase. Sin 
embargo, todos coinciden en que presenta ciertos inconvenientes en relación a la higiene y limpieza, ya que 
inevitablemente se derrama el contenido. 

Los más jóvenes, sostienen también que la botella de vidrio es la más estética. Denota calidad y “premiumness”. 

Hay menos precio del envase de plástico, como no apropiado para el tipo de producto. 

Aisladamente, en este segmento había una persona que suponía que el envase no influye en la calidad. 

 

“Yo me fijo la calidad. Puede ser vidrio y no tan buena calidad como la lata” May.consumidor 1ras marcas 

“El sabor es diferente, por eso, a pesar que se chorrea siempre, es inevitable, pero lo tengo ahí bien ubicado con 
papel tissue. En vidrio creo que no viene, siempre lo vi en lata” May.consumidor 1ras marcas 

“La lata me hace acordar a mi abuela que había que hacer agujerito de los dos lados para que no se chorree. Me 
pasa eso, la lata siempre está chorreada” May.consumidor 1ras marcas 

 “Yo lata. Me da que se va a conservar mejor” Men.consumidor 1ras marcas 

“Me gusta el vidrio” Men.consumidor 1ras marcas  

“Para mi el vidrio, le da un aceite mucho más Premium” Men.consumidor 1ras marcas 

“Compraba los de la botella de plástico y me parecía recontra artificial” Men.consumidor 1ras marcas 
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Consumidoras de 2das marcas: 
 
La mayoría elegía envase de plástico, sin cuestionamientos y justificaban su elección diciendo que la de vidrio es 
peligrosa porque se puede romper y lastimar a alguien. Debido a algunos accidentes domésticos, dejaron de 
comprar los envases de vidrio. La lata les parece más cómoda para servir, y que este tipo de envase tienda a 
derramar el aceite no es un motivador para dejar de comprarlo o reemplazarlo. También lo prefieren por estética. 
 
“Vidrio me pasó como a la compañera que se me resbaló, por eso no lo compro más” Cons. 2das marcas 

“Me pasó que se me rompió el borde. Nada. Ya era peligroso. Lo pasé a otro envase, pero ya me quedó la idea, me 
quedó que de casualidad lo vi y en el momento que saltaron las tapitas y las astillas de vidrio” Cons. 2das marcas 

“Por un tema de servir es más cómodo latita, es más cómodo para agarrar, es una estupidez, no lo tengo tres horas 
en la mano, es más lindo y más fácil de guardar, no sé cómo explicar. Sino botella. Vidrio no porque no me da 
confianza” Cons. 2das marcas 

“Natura viene en lata y ahora te da la opción de comprar en botella de plástico, la otra vez yo me compre una 
botella chiquita y es bastante accesible. Antes solo había marcas híper caras” Cons. 2das marcas 

 

5- CALIDAD 
 
Marcadas diferencias entre consumidoras de 1ras y 2das marcas: el conocimiento de las 1ras es mucho mayor. 
 
Consumidores de 1ras marcas:  
 

Tanto el envase como la etiqueta y el packaging son esenciales en la búsqueda y elección de un aceite de oliva de 
calidad. Destacan la lata y botellas de vidrio como la de Natura, y el color verde de las etiquetas que resalta el 
producto. Una buena presentación es diferencial, motiva o no la compra. La botella de vidrio debe ser oscura para 
proteger al líquido de la luz del sol, tal como pasa con el vino. Este dado lo sabían personas que también tienen 
conocimientos de vinos. Buena tapa, es una característica que aparece como diferencial en la conservación del 
producto y sus propiedades.  
 

Hay una relación directa entre el tipo de envase y la calidad del aceite de oliva. Un envase plástico indica un aceite 
más económico y, por ende, menos calidad. 
 

Además, la presentación y el envase tienen que coincidir con ciertas características como el prensado y que sea 
100% oliva y no solo sabor. Tienen conocimiento de que la primera prensada debe ser en frío, virgen o extra virgen. 
Se trata de una diferencia fundamental, que hace a la pureza del aceite extraído. Se fijan si está indicado “Extra 
virgen o virgen extra”. 
 

Se le agrega a esto, el color, textura e intensidad del aroma: Son tres claves para determinar la calidad. El aceite de 
oliva se caracteriza por aroma y color intensos, y por tener una consistencia espesa y marcada.  
 

Los más jóvenes, piensan que el precio tampoco es indicador de calidad. Si bien el producto es mucho más caro 
que otros por sí mismo, para los entrevistados tiene que ir en concordancia con la trayectoria de la marca y cumplir 
con las expectativas de consumo para determinar la calidad. 

“A mayor calidad más espesor y aroma” Men.consumidor 1ras marcas 

“Calculo que el aroma es fundamental. Y pasa bastante, me pasa con los de supermercado y dietéticas. Si bien los 
otros no son marca están conocidas te das cuenta por el precio y el sabor que es un buen aceite” Men.consumidor 
1ras marcas 

 

Consumidoras de 2das marcas: 
 
Su nivel de conocimiento es menor: no saben a qué se refiere exactamente con extra virgen, no saben cómo se 
elabora ni que hay distintas variedades de aceitunas, no le dan importancia al envase de plástico, piensan que es 
para abaratar costos y además, defienden los productos que comen. 
 

Dan como indicador de calidad el sabor: tiene que ser  clásico, no tan intenso, es el predilecto por mayoría y un 
factor determinante al efectuar la compra. Están menos propensas a experimentar nuevos sabores, nuevas 
variedades. 
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Orgánico 
 
Bajo la categoría de orgánico también reciben publicidad pero dudan de cuán orgánicos sean en realidad, ya que los 
venden conocidos y personas que dependen de bodegas. Sin embargo, coinciden en general en que el criterio de 
organicidad no equivale a una mayor calidad. Además, como este producto ya tiene imagen de naturalidad, lo 
orgánico no suma en este tipo de producto. Además, no hay  un conocimiento cabal de lo que es orgánico. 
 

6- MARCA 
 
Es un producto donde la marca cumple un rol fundamental. Los consumidores se fijan, saben que marca compran, 
Eso les da confianza. Suelen ser bastante fieles a una marca. 
 
Consumidores de 1ras marcas:  
 
Los consumidores coinciden en que una marca de renombre es un factor que resuelve la situación de prisa en el 
momento de compra. Provee seguridad y confianza en el producto. En cambio, los menores, piensan que 
trayectoria de la marca influye pero no determina: aún cuando marcas como Cocinero son bien reconocidas en el 
rubro, son un aval para el producto, pero no determinan la alta calidad.  

 
Tienden a quedarse con una marca que les gustó después de probar varias, pero siempre están abiertos a 
recomendaciones sobre calidad y precio. 
 

Consumidores 1ras marcas 
Mayores 

Consumidores 1ras marcas 
Menores 

Consumidores 2das marcas  

-Zucardi 
- Natura 
- Avequina 
- La Paz 
- Bioliva 
- Carrefour en envase de 
vidrio (como 2) 
 

- Natura 
- Oliovita 
- La Toscana 
- Laur 
- Yancarello 
- Morixe 
- El Cortijo 
-  Marcas mendocinas 
que se consiguen en 
ferias y  bodegas. 

-Carrefour: el más usado, 
en su versión botella de 
plástico y lata (aislado) 
-Morixe, Ciudad del Lago 
y Cocinero: todos en 
botellas de plástico.  
-Lira y Natura: los más 
usados en segundo lugar, 
en lata 
 

 
 

“Cuando vos elegís una marca que condice en calidad y precio te basas en la marca y en llevar el producto 
siempre” May.consumidor 1ras marcas 

“Hace un tiempo que compramos Zucardi, es el que más nos gusta” May.consumidor 1ras marcas 

“Compro 2, La Avequina, lo encontré en una dietética  y Natura en envase de vidrio, que lo compro en el super” 
May.consumidor 1ras marcas 

“Uso preferentemente Oliovita y fui probando varios y viendo entre precio, calidad, algunos solo vienen en botella 
de plástico. Yo soy partidaria del vidrio, me parece más noble para la conservación” Men.consumidor 1ras marcas 

 
Lo que les da confianza, frente a una nueva marca es: 
-  Aprecian de la etiqueta “Que la palabra “premium” esté presente”  
- Envasado en lata o vidrio. 
- Debe indicar el prensado en frío, destacar la variedad de la aceituna y alguna otra información relevante que 

contribuya a la calidad del producto (por ejemplo, sabores). 
- Ser ofrecida por una dietética, tiendas que cada vez ganan más presencia en los barrios. La compra de un 

producto en estos comercios le confiere un plus de artesanalidad: se espera que sea mejor y menos artificial 
que en un supermercado. 

- La posibilidad de visibilizar el líquido en un envase y pack con buena presentación, que este sea claro, y que 
toda la información relevante sobre la calidad del producto se encuentre bien detallada en la etiqueta.  
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“Capaz que uno lo ve de una dietética y piensa que es mejor que un súper” Men.consumidor 1ras marcas 

“O más artesanal” Men.consumidor 1ras marcas 

“Miraría la etiqueta y quizá el origen” Men.consumidor 1ras marcas 

“Toda la información que esté detallada en la etiqueta, el tipo de intensidad, el sabor y ahí corroborar que estamos 
comprando” Cons. 2das marcas 

“Que sea elegante, si el pack es horrible no lo consumo. El de natura de vidrio tiene envase excelente. Algunos 
tienen una cosa más elegante que otros aceites que llaman mucho más la atención y da más prestigio y calidad” 
May.consumidor 1ras marcas 

“Que diga primera prensada en frio y que esté la composición de la aceituna. Cuando alguien remarca la materia 
prima es porque es realmente muy importante” May.consumidor 1ras marcas 

 
Consumidoras de 2das marcas: 

También son bastante fieles a una marca, comunmente las de supermercados o alguna económica. El tema 
económico juega un mayor rol. Dependiendo de la estabilidad económica mensual, pueden inclinarse por marcas 
menos costosas. Las que tienen una marca predilecta y saben que pueden conseguirlo tienden a mantenerla y no 
experimentar con las que no conocen, por miedo a “clavarse”. En cambio, otras tienen una opción B en caso de 
desabastecimiento o dificultad económica 
 

En general no se muestran tan predispuestas a cambiar, ya que es un producto caro, en el cual no se quiere 
arriesgar. También funciona la recomendación, ya que el porcentaje de riesgo al probar una marca nueva puede 
aumentar, y las entrevistadas tienden a quedarse con lo que ya conocen. Una buena recomendación influye de 
manera directa en la decisión de compra. 

“Ayudan mucho las marcas de supermercado como coto, las marcas que largan los súper que están bastante bien 
en relación precio – calidad y son más accesibles” Cons. 2das marcas 

“El problema del aceite de oliva si es nuevo es que es caro y no te tiras a probar cualquier cosa, por ahí necesitas 
una recomendación de alguien que te diga salió tal y que te diga es más barato o es como el Lira o es como 
Natura” Cons. 2das marcas 

“Lira lata y botellita natura” Cons. 2das marcas 

“Lira y Natura. Carrefour lo probé y es bueno. Lira lata. Carrefour el de la botellita de plástico” Cons. 2das marcas  

“Carrefour botella de plástico de 500 y lira lata” Cons. 2das marcas 

 “Ahora había comprado Morixe porque estaba en precio y yo estaba media corta” Cons. 2das marcas 

“A mí me gusta el Lira y no siempre lo consigo, tengo un Carrefour cerca y marca Carrefour lo probé y me resultó 
bueno” Cons. 2das marcas 

 

7- PERFIL DEL CONSUMIDOR IDEAL 
 
Para todos los segmentos, el consumo de aceite de oliva está directamente relacionado con los buenos hábitos 
alimenticios, el cuidado de la salud y la mejora en la calidad y el sabor de los alimentos, personas que cuidan su 
salud y su alimentación con rigurosidad. 
Minoritariamente piensan que podría ser es una persona vegetariana o vegana, que sigue una dieta específica 
donde priman los alimentos saludables y verduras, y también hay una mención al perfil deportista. 
Además, para los consumidores de 1ras marcas, no está relacionado con el poder adquisitivo, sino que puede ser de 
clase media, o incluso clase media-baja que busca en este aceite características particulares (sabor y buena 
calidad) garantizadas con la compra del producto. 
Los de 2das marcas, agregarían al perfil, como otra característica a quienes valoran y disfrutan los sabores y aromas 
diferentes.  
 
“Alguien que se cuida. Por un tema de salud” May.consumidor 1ras marcas 

“Cualquier persona puede consumir, pero sería alguien que busca mejorar calidad de alimentos y del sabor.” 
May.consumidor 1ras marcas 

“Como el perfil de Laura, vegetariana, sana” Men.consumidor 1ras marcas 
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“Los deportistas” Men.consumidor 1ras marcas 

“En el imaginario colectivo tenemos la idea de alguien vegetariano y hoy por hoy se está ampliando mucho más. Yo 
no me considero vegano y estoy consumiendo aceite de oliva” Men.consumidor 1ras marcas 

 

8- ORIGEN 
 
Mayoritariamente para todos los entrevistados, el origen es un dato que suma. Tiene impacto positivo conocer de 
donde proviene, especialmente si es un lugar con imagen de productos de calidad. 

Los lugares más conocidos son Mendoza tanto por la producción aceitera como vitivinícola de calidad. Algunas 
incluyeron, al nombrar la zona cuyana, a San Juan 

 No tienen conocimiento de otros lugares, y en el plano internacional  mencionan Italia.  

Una minoría (especialmente quienes consumen 2das marca) sostiene que el origen es irrelevante o que no asegura 
calidad superior en  materia prima. Si satisface las necesidades de compra es suficiente para seguir adquiriéndolo. 

 
Origen Mendoza 
 
Si viene de Mendoza, por definición creen que es bueno por la dedicación de la zona geográfica a la producción, es 
“la cuna del aceite de oliva”.Es un aval, por el reconocimiento geográfico que tiene en relación a la producción 
aceitera. La provincia remite calidad superior con respecto a otras regiones como Buenos Aires. Evoca la imagen de 
los olivos y, consecuentemente de la fabricación del aceite. La buena imagen que tiene Mendoza en el ambiente 
vitivinícola es trasladado al olivícola. 

Muy minoritariamente, piensa que Mendoza no necesariamente tiene que ser mejor productor que otros lugares 
más cercanos (cons, 2da marcas) 

“En líneas generales es todo bueno (Mendoza) porque se dedican a eso, no sé si es real o no, pero uno tiene eso en 
la mente” May.consumidor 1ras marcas 

“Uno piensa siempre que viene de ahí y no San Juan, como que es la cuna del aceite de olvida Mendoza” 
May.consumidor 1ras marcas 

“Cuando uno ve algo de Mendoza lo tiene calificado como de buena calidad” Men.consumidor 1ras marcas 

“Buena calidad, es de Mendoza, tiene olivos, es lo que asocio” Men.consumidor 1ras marcas 

“Si, como uvas donde sean las mejores aceitunas ahí tiene que ser el mejor aceite de olvida, zona cuyo” Cons. 2das 
marcas 

“No sé si Mendoza por ser zona de plantaciones va a tener mejor aceite que nosotros en Buenos Aires, la fuente es 
la misma, la materia prima es la misma” Cons. 2das marcas 

“Imagino que sí, debe ser bueno, tampoco me puse a investigar el origen de los que compro acá y probablemente 
sean de Mendoza también. Haciendo de nuevo relación con los vinos tenés muchos en Mendoza desde baratos 
hasta caros” Cons. 2das marcas 

 

9- TURISMO 
 

Experiencias de degustación: 
 
Si bien conocen que existen degustaciones de aceite de oliva, minoritariamente, los entrevistados habían 
participado en ellas, y lo hicieron junto con cata de vinos, o solamente de aceites de oliva.  
En general la valoración es positiva, con alto nivel de disfrute.  

Algunas fueron en Mendoza, donde la variedad de procesos y tipos de aceite enriqueció la degustación y permitió la 
sensación de experimentación de sabores más intensos, fuertes, picantes, etc.Y también ampliar conocimientos 
sobre diferentes tipos de materia prima, procesos de elaboración y conserva. 

Las degustaciones estimularon la curiosidad de probar nuevos sabores. 
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“En Mendoza me pasó algo parecido, tenían diferentes procesos. Un aceite de oliva era procesado en bruto con 
pedacitos de aceite y se solidificaba tipo manteca. Era exquisito y en las catas probas distintas variedades” 
May.consumidor 1ras marcas 

“Yo fui a una degustación en Mendoza y me gustó”Cons. 2das marcas 

 
Ruta del aceite de oliva 
 
La idea despierta interés. Se imaginan una cata, asociada a otros productos de la provincia, probar distintos tipos de 
aceites con panes, tomates o fiambres y quesos sería una experiencia que enriquece a la marca y al producto. 

Además, degustar un producto de primera mano confiere credibilidad y afianza las relaciones con los clientes y  
facilitaría la expansión de más variedades y sabores a un mayor público.  

Considerena que sería beneficioso para el turismo, como sucede con la ruta del vino. 

El público vegano y vegetariano  es un buen target. 

Las consumidoras de 2das marcas establecen  una diferencia con las degustaciones de vinos ya que se trata de 
bebidas, no es lo mismo que ingerir alimentos. No lo ven tanto como un tour, sino una única experiencia en un 
establecimiento en particular. “No es como los vinos que vas probando”. 

“Si se promociona la ruta del aceite de oliva también se llevarán más turismos” May.consumidor 1ras marcas 

“Hay gente vegetariana y vegana que  valoraría mucho la Ruta del aceite de oliva” May.consumidor 1ras marcas 

“Hacer promocione, hacer degustaciones” May.consumidor 1ras marcas 

“Que nos den un pancito con aceite de oliva para probar” Men.consumidor 1ras marcas 

“Todo lo que sea degustación va” Men.consumidor 1ras marcas 

“La ruta del vino es divertida porque tomamos todos. Eso es divertido. La ruta del aceite de oliva te la pasarías  
comiendo” Cons. 2das marcas 

 
 

10- TENDENCIAS 
 
Ven una tendencia hacia el crecimiento dado que el público consumidor se está ampliando. Hay mucha más 
variedad que hace unos años, tanto envases, como marcas, precios, variedades, etc. También el lugar de compra se 
convirtió en una experiencia de valor para los consumidores.  

Influye  la tendencia a vivir más sanamente sobre todo después de la pandemia y al ser un producto saludable, es 
fácilmente incorporable a la dieta familiar. 

Con el uso del aceite de oliva cada vez más extendido y recomendado, la oportunidad de adquirirlo en cada vez más 
puntos de compra, las degustaciones y la experiencia de vivir una vida más saludable son cada vez más comunes 
entre la población.  

La impronta de los médicos y nutricionistas también es un factor valorativo a la hora de consumirlo. Por sus 
propiedades y beneficios, es cada vez más incorporado a las dietas y regímenes. 

Las propuestas de las entrevistadas fueron: 

 El sabor es un diferencial especial, difícil de encontrar. 
 Mayor comunicación de las novedades, especialmente en  redes sociales y en ferias y programas de cocina.  
 Incentivar la comercialización online, en redes sociales y con ofertas. 
 Degustaciones, sorteos y asociaciones con influencers.  
 Anexar una pequeña etiqueta informativa atada a la botella. 
 

“Se usa para más cosas. En este grupo lo usemos. En tortas, en dulces, en cosas que no se me hubiera ocurrido, 
está mucho más publicitado” Men.consumidor 1ras marcas 

“Si, el cardiólogo te lo recomienda” Men.consumidor 1ras marcas 

“A mí me lo recomendó la nutricionista” Men.consumidor 1ras marcas 
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“En mi caso no veo  mucho. Me entero cuando llego a la dietética” Men.consumidor 1ras marcas 

“Yo veo en seguida cuando hago una búsqueda (en internet)” Men.consumidor 1ras marcas 

 
 “Con influencers que promocionen” May.consumidor 1ras marcas 

 

11-SELLOS 
 
Significado de un sello en algún producto 
 
Consumidores de 1ras marcas:  
 
Los mayores consumidores de 1ras marcas, son los que más importancia le otorgan a los sellos, porque para ellos, 
garantizarían  etapas de control del producto y un rango superior y distintivo con respecto a otros. Incluso 
mencionan que si está bien hecho, le otorga cierta  elegancia al producto. 

Un producto nuevo o marca, los impulsaría a prestar atención al sellado, en busca de información relevante. Si fuera 
un aceite de oliva, debería  incluir el lugar de origen, fecha de elaboración e información relevante sobre la cosecha. 
 

“Le da elegancia y toque de distinción” May.consumidor 1ras marcas 
 

“Lo sube de rango, pero es importante que se vea el producto a través del vidrio porque hoy todos vienen con ese 
vidrio con color” May.consumidor 1ras marcas 
 

“Lo haces cuando un producto es nuevo y nunca lo compraste. Ahí si me pongo a leer las características y los 
atributos” May.consumidor 1ras marcas 
 

“Un sello  debería decir donde se elaboró” May.consumidor 1ras marcas 
 
 

Los menores consumidores de 1ras marcas, los recuerdan/asocian en productos como botellas de vino, en productos 
especiales como los sin TACC, GMO, También destaca el sello de ANMAT, que autoriza la comercialización, y de 
organismos que llaman la atención por el renombre y la especialización, como el CONICET o la Sociedad Argentina 
de Cardiología. Pero en general la tendencia de este grupo de edad, es no prestar atención a las etiquetas y los 
sellos presentes en ellas. Hay poca importancia en el reconocimiento de este tipo de avales.  
 
“Hay que aprender de que es cada sello. Está el sin TAC que también consumo. Después GMO que es no modificado 
genéticamente”Men.consumidor 1ras marcas 
 

“Yo no presto atención a los sellos. Lo de sin TACC y demás lo escuché, pero lo demás ni idea”Men.cons. 1ras marcas 
 

“Yo no miro, pero es importante el aval de ANMAT” Men.consumidor 1ras marcas 
 

“No me fijé, pero capaz si viene avalado en un producto de dietética por Cormillot te parece que si lo dice Cormillot 
tiene que ser bueno y de dietética y para todo lo demás también” Men.consumidor 1ras marcas 
 

“A veces dice avalado por Sociedad Argentina de Cardiología por ejemplo y eso suma” Men.consumidor 1ras marcas 
 
 
Consumidoras de 2das marcas: 

En general son categóricas al manifestar que los sellos en general,  no despiertan interés. Los puntos de vista se 
segmentan en distintas opiniones: 
 

-Desconfianza sobre la calidad que garantiza el sello, necesitan comprobar ellas mismas que un producto es 
efectivamente bueno y de calidad. 
-Piensan que es solo otra publicidad, y que ya hay ciertos estándares que el producto debe cumplir al estar dentro 
del circuito de comercialización. 
-Un sello carece de relevancia al momento de  motivar o desmotivar una decisión de compra. 
 
Los sellos de entidades o instituciones médicas generan opiniones divididas:   
 

-Algunas sí confiarían en estos avales para efectuar una compra 
-Otras creen que aún es publicidad, que la marca realidad paga una suma de dinero por la inclusión del sello  
-Coinciden que otra cosa son los sellos que indican cierta condición como productos (sin TACC), que son sellos 
obligados por una regulación nacional.  
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 “ 
“Es como que no se si no les creo, pero no confió que porque tiene un sello será guau la calidad. Lo tengo que 
probar primero” Cons. 2das marcas 
 

“Con otros productos mas baratos por ahí me fijo más, pero algo en mi me hace pensar que un aceite de oliva si 
salió al mercado pasó ya determinados filtros” Cons. 2das marcas 
 

“Yo diría que son sellos que no van a interferir el día de mañana en mi compra” Cons. 2das marcas 
 

“Yo lo pruebo, si me gusta bárbaro y si no me gusta chau” Cons. 2das marcas 
 

“Yo no, porque ahí sí, es marketing y la verdad que si Favaloro o Sociedad Argentina de Cardiología o lo que sea te 
ponen el sellito en el aceite de oliva no es que los demás sean malos, es porque pagaron por tener el sellito” Cons. 
2das marcas 
 

12- SELLO IG AOVE 
 
Primeras impresiones: 
 
Mayoritariamente, son positivas, atrae visualmente. Se reconocen el árbol y la gota de aceite de oliva. El diseño es 
bien recibido, comprenden fácilmente la relación entre el olivo y el aceite como el origen y el producto final. 

Transmite  relación con la naturaleza, una conexión y sensación de naturalidad. La gota refleja la  pureza del aceite 
de oliva y el árbol vida, una raíz fuerte,  una gota, una aceituna o algo parecido a una bolsa. 

Pero, a algunos mayores consumidores de 1ras marcas, la imagen los confunde, y en un principio, les cuesta 
asociarlo con alguna representación, después  identificaron “algo”  relacionado con el aceite de oliva, pero la 
asociación no fue inmediata.Y además, de manera aislada, cuestionan el color “tendría que ser dorado”. 

 
“Sus raíces se ven fuerte, como que su fruto será exitoso” May.consumidor 1ras marcas 

“En vez de aceituna parece una bolsa” May.consumidor 1ras marcas 

“Con el arbolito ya lo amé” Men.consumidor 1ras marcas 

“Es una buena gota de aceite de oliva” Men.consumidor 1ras marcas 

“Conexión con la naturaleza” Men.consumidor 1ras marcas 

“Me copó mucho el diseño y la lógica que usaron para poder mezclar la gota de oliva y hacer ahí la raíz y el árbol” 
Cons. 2das marcas 

“Es una conexión entre el producto final y el origen, lo que termina sosteniendo de donde viene, está lindo” Cons. 
2das marcas 

 
 La referencia geográfica no es clara, La sigla “IG” resulta confusa, nadie identifica ó lo relaciona con las palabras 
“indicación geográfica”. El texto es confuso: No se relaciona con el orígen y no remite a nada. 

Las asociaciones o intentos de decodificar que quiere decir IG, son de lo más errático: lo relacionan con Instagram 
mayoritariamente, o “si se refiere  a alguna ubicación geográfica sería el nombre de algún pueblo, Ingeniero García 
o algo así” 

Únicamente al ver el sello en conjunción con el de indicación geográfica argentina (que textualmente dice 
INDICACION GEOGRAFICA) y la correspondiente resolución en el producto final termina de entenderse. 

Si se le sacan las letras IG, y queda solamente la palabra Mendoza, no hay ninguna dificultad para identificar que ese 
sello correspondería a productos de esa provincia.  

El logo de Indicación Geográfica Registrada transmite la información de manera más eficaz, si bien el diseño de IG 
Mendoza es más atractivo.  

La incorporación del sello de IG argentina y la resolución nacional aumenta la credibilidad y confianza en el control 
del producto.  

Entre las consumidoras de 2das marcas, surge cierto desconcierto con respecto al uso específico del sello de 
Mendoza, no terminan de comprender si apunta a explicitar un plus de calidad, y/o si deberían buscarlo en todos los 
productos. Para algunas la indicación geográfica si es sinónimo de calidad, ya que consideran que la región de 
Mendoza y San Juan es característica de la producción aceitera.  
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 “Lo aasocio con Pureza” May.consumidor 1ras marcas 

“No me dice nada, me parece bastante insulso” May.consumidor 1ras marcas 

“Confunde un poco lo que dice IG Mendoza, confunde todo lo que quiere decir el sello. IG Mendoza me entorpeció 
todo lo que puedo entender que es un aceite de oliva de Mendoza” May.consumidor 1ras marcas 

“Entonces que pongan solo origen Mendoza” May.consumidor 1ras marcas 

 “(Sello IG) Pureza” May.consumidor 1ras marcas 

 “IG no sabemos que es. Capaz que es una nomenclatura de certificación y no sabemos” May.consumidor 1ras 

marcas 

“Me encanta el logo, pero sigo sin saber que es IG Mendoza. Se presta a confusión con Instagram, pero sigo sin 
saber que me quiere decir” Men.consumidor 1ras marcas 

“Llamaría la atención que diga Mendoza sólo” Men.consumidor 1ras marcas 

“El IG confunde” Men.consumidor 1ras marcas 

“Me estaría preguntando qué es IG. No sé si es un lugar que se llama Ingeniero García o que” Cons. 2das marcas 

“Ahora que veo que dice sello de calidad IG Mendoza y el número de resolución entiendo que es la denominación 
que tiene que figurar por ley, lo que pasa es que con el sello descolgado sin eso decís que quiere decir IG” Cons. 2das 
marcas 

“Como un pueblo de Mendoza, como si dijeras Tunuyán. Re mal poner IG en vez de poner el nombre del pueblo” 
Cons. 2das marcas 

 
Ubicación en el envase: 
 
Es un tema difícil, no sólo porque las opiniones son muy segmentadas, sino porque también es disruptiva con el 
estilo y diseño de la etiqueta propia del producto o que el sello “se pierde” entre el resto de los elementos de la 
etiqueta. 
 
Todas las ubicaciones planteadas (frontal arriba o abajo, en los  laterales y atrás) tienen adeptos y detractores: 
 
- Frontal inferior, si bien se percibe, no es muy  llamativa y podría pasar desapercibida. “para mi pierde visibilidad 

e interés, ya que no indica certificación alguna y muy pocas veces la vista se dirige allí”, para otros visible y 
necesaria. 

- Frontal superior, es la elegida por los consumidores de 1ras marcas menores, ya que no pasaría desapercibido. 
Pero los que la critican mencionan que hace demasiado ruido con la etiqueta del producto. 

- Atrás y en el centro, es a donde recurren algunos para  informarse sobre un producto nuevo, pero hay que dar 
vuelta el envase para verlo, lo que no sucede habitualmente. Ubicarlo al  dorso dificulta la visibilidad, y es 
menos plausible de encontrarlo. 

- Al costado: algunos proponen esta ubicación, para que no invada a la etiqueta del producto pero en góndola no 
se percibiría. 

Las consumidoras de 2das marcas, al verlo en la botella de los aceites, dudan  si la presencia de este sello confiere 
más calidad o premiumness, ya que no está presente en los aceites que ya consumen. “Creo que nome cambia 
demasiado la percepción del producto”Esto sería una reacción en defensa de las marcas que consumen 
habitualmente, como son de calidad algo inferior, no tendrían este sello.También indican que la presencia de 
muchos sellos encarece el precio. 
 
“Para mí tiene que ser Mendoza, es la costumbre. Sabemos que en Mendoza están las mejores uvas, mejores 
aceites, mejores vinos” Cons. 2das marcas 

“Si probas un producto y no te gusta no lo vas a consumir por muchos sellos que tenga. Así tenga mil sellos. Es la 
primera compra la que te influye y das el toque de confianza” Cons. 2das marcas 

“Incluso dentro de los de Mendoza hay distintas calidades. No me dice que calidad. Si agregara otro tipo de 
información respecto de la calidad ahí sí pero que me diga el origen no me suma nada a mi” Cons. 2das marcas 
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El código QR 
 
Consumidores de 1ras marcas/mayores:  
 
Es un aspecto positivo,  aseguran que es una herramienta a la que recurren y que debería estar bien posicionada en 
el frente de la etiqueta junto con los sellos porque así es más fácil de scanear. 
 
“El QR llama, capaz scanneando me da toda la explicación que en la etiqueta principal no tengo. Ahí tengo toda la 
explicación de cómo es, primera prensada, como fue elaborado y demás” May.consumidor 1ras marcas 

“Si en el QR me da toda la explicación necesaria capaz lo veo bien. Como está elaborado, que cosecha es. Con mi 
marido cuando queremos ver algo y no sabemos que es aplicamos el QR” May.consumidor 1ras marcas 

 
Consumidores de 1ras marcas/menores + Consumidoras de 2das marcas: 
 
Para el resto de los entrevistados es algo totalmente inútil y que mucho espacio en la etiqueta, la mayoría nunca 
escaneó un código QR, pero se imaginan que se encontrarían con más información sobre el producto, como las 
propiedades.  

Saben que el código QR es una herramienta digital que transporta a un sitio web con más información, pero también 
afirman que no es algo que los clientes aspiren  hacer cuando van de compras.  
 

 “Y lo que me hace ruido es que nunca scanee nada que venga en un producto” Men.consumidor 1ras marcas 

“Nadie va al súper mercado a escanear códigos QR” Cons. 2das marcas 

“A través de la publicidad, te aparece el sello, lo que es reducido, lo ves asociado y sabes de que estás hablando. 
Por redes” Men.consumidor 1ras marcas 

 

13- PRINCIPALES CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

 
1- Crecimiento- DiversificaciónL Entre los participantes hay sensación que creció  yse amplió el consumo y la 

oferta de aceite de oliva. Se incorporó más a la cocina, hay mayor diversidad de marcas, envases y variedades. 
Se lo ve más en los minoristas y se ampliaron los lugares se compra. Este crecimiento se basó en que es un 
alimento saludable, tiene un sabor único y es un producto de cierto status. 

 
1.1- Salud: es un punto conocido, tanto por el consumidor, como por los profesionales. Varios comentaron que les 

fue recomendado por médicos y nutricionistas. 
 

1.2- Sabor-Variedad; en esto hay un mundo por explorar, que se está descubriendo. El consumidor es curioso, 
quiere conocer más, explorar los diferentes sabores, variedades, tipos, etc. Es un punto que puede ser muy 
bien aprovechado por las empresas, ofreciendo aceites varietales, diferenciando entre diferentes orígenes ó 
sabores (suave, intenso, etc). Puntualmente algun participantes habían visto aceites premium con referencia 
varietal. Pero fue la excepción. No habían visto una marca que ofrezca diferentes sabores: suave-medio-
intenso. Esta diferenciación la hacían según marca. Comentaron que tal marca la elegían porque tenía un sabor 
determinado. Eso presente una muy buena oportunidad, más aún considerando que los consumidores de 1ª 
m.compraban más de un aceite.  Es decir estarían dispuestos a comprar 2 aceites que se diferencian. 
 

1.3- Más posiblidades de uso: los consumidores, en especial los de 1ªm, indicaban que ampliaron su uso, probando 
diferentes combinaciones. Se mostraban entusiasmados en probar nuevos, en recomendarlo, etc. El mayor uso 
era como aderezo, condimento. Probablemente se puede ampliarlo, dando nuevas ideas, sugerencias, 
sumando nuevas oportunidades de consumo, 
 
 En el grupo de las 2ªm, su uso era más restringido, básicamente como aderezo. En este segmento se puede 
hacer un gran trabajo de ampliar los usos. 
 
Muy pocos lo usaban para cocinar en sí. Pocos en alimentos dulces. Frecuentemente el sabor propio, tan 
intenso,  les molestaba. La cuestión de sabor es un aspecto dificil de cambiar, si algo no gusta, no lo van usar.  
En frituras prácticamente no se usaba, pero más bien por cuestiones económicas. 
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Es importante evitar que se asocie únicamente con el vegetarismo y veganismo. No hay que encasillarlo en un 
solo tipo de alimentación. 
 

1.4- Seguir con la diversificación: el camino ya emprendido de ampliar la gamma de calidades, precios, variedades, 
recomendamos seguir. También explorar el segmento más económico, para ofrecer más opciones que los 
clientes puedan costear económicamente, en especial para las consumidoras 2das marcas, que no quieren 
quedarse afuera. 
 
 

2- Criterio de selección: 
Los criterios que aplicaban para saber si un aceite era bueno:  

Marca 
Precio 
Envase 
Indicación: Premium, Extra Virgen 
Presentación 
Sabor 
 

Se podría enseñar que también hay otras variables a apliar; por ejemplo el color, el porcentaje de acidez, etc 
 
Extra Virgen: los consumiodres de 1ª m. sabían a que se refería y lo valoraban. Los consumidores de 2ªm,  no 
sabían su significado, les daba lo mismo extra virgen o virgen. Este concepto debería ser conocido. Hay que 
hacer un trabajo de enseñanza a través de carteles, indicaciones en las botellas y en las redes sociales, etc (por 
ej. que un cocinero lo explique): 
 

3- Marca: 
En este producto es fundamental. Los consumidores confían en una marca, les da seguridad. Tener una marca 
de renombre es parte del éxito. En general las marcas conocidas tambien ofrecen otros aceites (ej.girasol) u 
otros productos (ej.aceto). Los grupos nombraron unas 20 marcas, por lo cual la competencia es importante. 
 
Afianzar la marca, mantener la calidad, hacer promociones, etc son herramientas sumamente útiles.  
 
Los consumidores de 1ªm mostraron predisposición en cambiar de marca. Los consumidores de 2ªm están 
menos abiertos a probar algo nuevo, es un producto caro con el cual no se quieren arriesgar. 
 

4-  Promoción a través de redes sociales (Instagram, TikTok, Twitter) 
Es el principal medio de comunicación de los consumidores jóvenes. A través de este se informan, conocen 
novedades, investigan, etc. Hay que trabajar con influencer, hacer acciónes/promociones, sorteos, etc. 
 
La radio también es un medio que se escucha en los diferentes segmentos poblacionales y de utilidad para 
difundir conocimiento. 
 
 

5- Información en los minoristas: 
Los consumidores 1ªm mayores eran los que más consultaban las etiquetas y proponían ampliar la información 
tanto sobre el envase. Se planteo la idea de acompañar la botella con una pequeño folleto o etiqueta tipo librito. 
También publicidad (afiches) en los lugares de compra (dietéticas, supermercados).  
 

6- Experiencia de compra: 
Para el consumidor de 1ª marcas la compra de aceite se transforma en una experiencia. Disfruta de ir a 
dietéticas, ferias, establecimientos. Por lo cual estos canales alternativos hay que tenerlos encuenta para 
ampliar e incrementar las ventas. Son los lugares para ofrecer una novedad, ampliar su conocimiento, probar 
algo nuevo, etc. Sería conveniente brindar más información, cursos, etc a los vendedores de dietéticas o las que 
atienden las ferias. Ellos son el nexo con el comprador, son el “socio de las empresas productoras”. 
 

7- Compra online: 
En especial dentro de los consumiodres 1ªm jóvenes, hubo varios que adquirian el aceite a través de mercado 
libre, IG, la página de un supermercado, establecimiento, etc. Los entrevistados se mostraron abiertos a esta 
forma de adquisición. La compra On line es un nicho conveniente en ampliar. 
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8- Precio: 
Es considerado un producto caro, asociandose a un buen aceite a un mayor precio. El rango de precios actual 
es amplio, respondiendo a las diferentes exigencias y posibilidades de cada comprador. Bajar un precio, no 
significa automáticamente vender más, porque puede traer sospecha de que se trate de un producto de menor 
calidad. El precio es un punto delicado ante la asocación con la calidad. 
 

9- Ofertas- Promociones-Sorteos: 
Los consumidores de 2ªm comentaban que no había ofertas o promociones propias del aceite, ellas 
aprovechaban las del supermercado. Una oferta/promoción incentivaría la venta, comprarían más y usarían 
más. Sorteos o promociones con otros productos (Ej. Aceite+queso especial) ayudarían a ampliaría las 
oportunidades de uso, 
 

10- Cata:  
Todos, en especial los de 1ª marcas, se mostraron entusiasmados en la posibilidad de las catas. Por el tipo de 
producto la cantidad a probar es acotada. Sugerieron hacer la prueba con otro alimento (sobre pancitos, con 
quesos, etc) o incluirlo en las catas de vino. 
 

11- Envase: 
6.1- Plástico: sinónimo de menor calidad. Esta asociación es muy fuerte, los consumidores de 1ªm  ni lo prueban. 
Los consumidores de 2ª m no tienen conflicto al respecto, dado que aprecian poder acceder a un aceite de oliva 
económico. 
 
6.2-Botella: es el envase más apreciado por los consumidores de 1ª. La presentación, etiqueta, colores son 
fundamentales; así como que se vea el líquido. 
 
6.3-Lata: desde el punto de vista de la calidad del aceite, no hay objeción, considerándose que puede contener 
aceites de muy buena calidad. Para los consumidores de 1ªm es que no es tan práctico para servir, en la mesa 
no queda tan lindo como una botella. Las personas que lo usaban, muchas lo hacían por costumbre familiar. En 
caso de los consumidores de 2ª, las que lo usaban era por una asociación con la historia familiar. 

 
12- Origen: 

Como origen todos nombraron en forma espontánea; Mendoza. Ese era sinónimo del aceite bueno.  
 
Puntualmente se nombró a San Juan, como parte de la región puntana. En un caso también a La Rioja, porque 
ahí hay aceitunas, por lo cual también deberían producir aceite. Las consumidoras de 2ª tenían menos ideas y 
plantearon que podía provenir también de otras regiones, como por ejemplo Buenos Aires. Pero fue más bien 
por un desconocimiento y no mostraron mayor interés en conocer mucho más. 
 

13- Mendoza: 
Consideraban que todo lo que viene de Mendoza es bueno. La provincia tiene muy buena imagen, Mucho se 
asocia con el vino.  

 
14- Turismo 

Les parecía buena idea en incorporar visitas y catas de aceite de oliva en sus viajes. Varios de los consumidores 
de 1ª lo habían hecho, Los había acercado a la producción, entendían mejor los procesos, apreciaban el trabajo y 
les había resultado divertido. Pero también surgió que no era igual al vino, en el cual se puede ir de finca en 
finca. Probar aceite cansa, “no es tan divertido” y no se puede probar muchos. Por lo cual la idea no sería de 
hacer una ruta de aceite, sino mecharlo con otros productos de la región (quesos, embutidos, productos 
frescos) o con catas de vino. 
 

15- Sello 
La relación sello-consumidor varió según grupo. La mejor respuesta la dieron los consumidores de 1ªmayores, 
dado que los consideraban útiles, los leían y los tomaban en consideración. Un sello podía motivar la compra de 
un producto, 
 
Los consumidores 1ªmenores los asociaban con los sellos de productores especiales, obligatorios (sin TACC), de 
algún organismo (ANMAT) u organización de salud (Asociacion Argentina de Cardiología). Pero consideraban que 
los sellos no condicionaba la compra. 
 
La respuesta de gran parte de las consumidores de 2ª no fue positiva. Un sello les creaba cierta desconfianza, 
alguién había pagado por eso, por lo que lo consideraban publicidad. El sello no les garantizaba algo mejor.  
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16- Sello de IG Mendoza 
El sello gustó. La mayoría relacionó el árbol y la gota de aceite. Por lo cual el dibujo del sello atrajo y cumplió su 
objetivo. 
 
Lo que trajo una confusión total fue la IG. Ninguno de los 28 consultados podía explicarse a que se debía. Lo 
primero que surgió, en especial entre los jóvenes, fue Instagram. Otros consideraban que podría ser el lugar de 
Mendoza, como por ejemplo “Ingeniero Garcia”. Otros no podían interpretar nada, solamente que esas letras 
molestaban, confundían y  que “sobraban en la linda etiqueta”. 
 
Al mirar con mayor detalle y ver el segundo sello, entendieron el significado de la IG. Pero esto no se dio en 
forma espontánea, hubo que guiarlos. 
 
La Indicación Geográfica es concepto en general desconocido; más aún su sigla IG. En Argentina hay una lista 
de IG (ej. Salame de Tandil, Cordero Patagónico).  De los productos masivos el más conocido es el de la Yerba 
Mate de Misiones. Hemos revisado numerosos paquetes de yerba mate y no encontrado algun sello o indicación 
IG. Tenían varios sellos (orígen Misiones, orgánico), pero en ningún lugar decía IG. 
 

Por lo cual las siglas IG no son conocidas, tampoco usadas hasta ahora en productos masivos. Para que 
Mendoza lo pueda imponer, tiene que hacer un “trabajo pionero”, de informar lo que es IG y lo que significa. 
Supera las posibilidades que se puede circunscribir a una simple etiqueta, Hay que implementar una campaña de 
difusión de información masiva acerca de la certificación y que incluya una estrategia de marketing digital. 
 

Cabe alcarar que los 2 sellos+el CR les parecía una etiqueta demasiado complicada, con demasiada información 
y que no les resultaba estética. Chocaba con el diseño del envase. 
 
El QR solo les resultaba útil a algunos participantes de los consumidores 1ª mayores, A los restantes les parecía 
que molestaba y que no se usaba. 
 
La ubicación de la etiqueta trajo una gran discusión, sin que se llegue a una conclusión. Todas las ubicaciones 
(adelante, atrás, al costado) tenían sus defensores y detractores. 
 
Sería más que recomendable modificar el logo, omitiendo las IG. Alcanza con el nombre Mendoza en forma 
centrada. Mendoza, como provincia productora de alimentos tiene una muy buena imagen, su palabra sola ya 
transmite la idea de calidad.Se puede acompañar con el sello de Indicación Geográfica al lado. O sino incluirlo en 
el logo principal, pero no como sigla, sino el nombre completo (debajo del nombre Mendoza). Evaluar si es 
necesario poner las 3 etiquetas. Para evitar el cansancio del comprador en mirar etiquetas,  
 
Redistribuir los sellos en la etiqueta del producto para ordenarlos y tener una visión agradable del envase. 
También facilitaría la comprensión de la información. Por ejemplo solo el logo en la parte de adelante, junto con 
la etiqueta de la marca y el resto de la información obviarla o ubicarla en otro lado. 
 
No hay que olvidar que en este producto es muy importante que el envase sea lindo, es decisorio en el momento 
de decidir la compra..  

 
 
 

 
 
 

 


