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Resumen

El trabajo de investigacién tuvo como objetivo determinar cuéles son los
principales factores que intervienen en la decision de compra del consumidor en
la Cevicheria “La Masia”, en la ciudad de Trujillo, el disefo de la investigacion
fue no experimental de corte transversal, ya que se observaron los fenébmenos
tal y como son, sin manipular la variable ya que son analizados en un momento
determinado. La poblacion estuvo conformada por los consumidores de la

Cevicheria “’La Masia”, la técnica utilizada fue la encuesta. Se concluy6 que los
factores que intervienen en la decision de compra del consumidor de la
Cevicheria “La Masia” son el factor cultural con un nivel alto de 3.56 y el factor

psicolégico con un nivel de 3.87.

Palabras clave: Consumidor, factores, decision de compra.



Abstract

The present thesis aimed to determine the factors involved in the decision to buy
the consumer in the "La Masia" Cevicheria, in the city of Trujillo, the design of the
research was non - experimental cross - sectional, since the phenomena as they
are, without manipulating the variable since they are analyzed at a certain time.
The population was conformed by the guests of the "La Masia" Cevicheria, the
technique used was the survey. It was concluded that the factors that intervene
in the decision to purchase the consumer of the "La Masia" Cevicheria are the
cultural factor with a high level of 3.56 and the psychological factor with a level of
3.87.

Key words: Consumer, factors, purchase decision.



. INTRODUCCION



1.1.

l. Introduccion.

Realidad Problematica

En el Per(, contamos con una gran variedad de recursos y esto conlleva
a que una de las caracteristicas mas resaltantes sea la gastronomia ya
gue las personas disfrutan de la variada y buena comida que hay en el
pais.

Cada vez hay mas y mas negocios de comidas como restaurantes,
pollerias, etc.; esto es gracias a las ferias gastrondmicas que se realiza
dentro del pais.

La economia peruana aumentd en 2.75% en el primer bimestre del 2017,
segun INEI (2017) el sector restaurantes crecié en 1.37% manifestado
por el resultado positivo del subsector alojamiento en 1,06% vy
restaurantes en 1.42%, inducido por la mayor actividad de los
establecimientos de sandwicherias, comidas répidas, heladerias,
cevicherias, pollerias, restaurantes, entre otros; a la par, subieron los
servicios de comida a empresas-concesionarios.

La gastronomia tiene un rol muy importante en nuestro pais y el perfil del
consumidor es muy variado, ya que cada persona tiene un modo
diferente de ver, pensar y escoger lo que consumira.

El Negocio de las cevicherias esta en aumento, ya que el ceviche es
considerado el plato bandera del Peru; existen muchos factores que
pueden intervenir en el momento de la decision de adquirir algun
producto, como puede ser la calidad del producto, atencion, etc.

Segun los autores Kotler y Armstrong existen 4 factores que influyen en
las compras del consumidor que son los factores culturales, sociales,
personales y psicolégicos.

La Cevicheria la Masia esta ubicada en la calle Maria Parado de Bellido
N° 152 - A, la zona donde se ubica es segura y ademas de tener un
parque en frente del local.

La empresa es nueva en el mercado, ya que tiene 3 ailos en el mercado,
no cuentan con ningun tipo publicidad en redes sociales, solo a través

de tarjetas de presentacion.



Hasta el momento existe un solo local, pero tiene una amplia clientela a
pesar de ser nuevo y pequefio es por eso la inquietud de investigar qué
factores intervienen en la decisién de compra del consumidor hacia esta

cevicheria.

Preguntas de Investigacién

¢ Qué factores culturales intervienen en la decision de compra del
consumidor en la Cevicheria “La Masia”, Trujillo afo 20177

¢, Qué factores psicoldgicos intervienen en la decision de compra del
consumidor en la Cevicheria “La Masia”, Trujillo afio 20177

¢ Qué factores sociales intervienen en la decision de compra del
consumidor en la Cevicheria “La Masia”, Truijillo afio 20177

¢, Qué factores personales intervienen en la decision de compra del

consumidor en la Cevicheria “La Masia”, Truijillo afio 20177

1.2. Trabajos Previos

Chimpén (2016) en su tesis:
Factores que influyen en la decision de compra de los clientes a
través de las estrategias de marketing con redes sociales en el
sector repostero, presentado a la Universidad Catélica Santo
Toribio de Mogrovejo — Chiclayo — Per( para obtener el titulo de
Licenciado en Administracion de Empresas, el objetivo de la
investigacion fue determinar los factores que influyen en la
decision de compra de los clientes a través de las estrategias de
marketing con redes sociales en el sector repostero , cuya
investigacion fue descriptiva y el instrumento que utilizo fue la
encuesta, concluye que con respecto a la influencia en la decision
de compra, es el factor social el mas importante, ya que la
eleccion de la Fans page depende del medio donde se
desenvuelva el cliente y donde la opinion familiar es la decisiva en
los detalles de la compra a realizar. Es importante recalcar que el
factor individual y cultural ya no son decisivos en el momento de

compra .



Canchala (2014) en su tesis:
Andlisis de los factores que inciden en la decisién de compra de
los jévenes de la ciudad de Tulcén, frente al mercado oferente de
ropa casual de Ipiales, presentado a la Universidad Politécnica
Estatal de Carchi — Ecuador para obtener el titulo de Ingeniera en
Administracion de Empresas y Marketing, el objetivo de la
investigacion fue determinar los principales factores que inciden
en la decision de compra de los jovenes de Tulcan, frente al
mercado oferente de ropa casual de Ipiales, cuya investigacion
fue descriptiva y el instrumento que se utilizé fue la encuesta,
concluye que la percepcion de los jovenes de Tulcan se encuentra
en un estrato econdmico medio y bajo debido a que los que
poseen ingresos menores a 400 usd y de 400 y 800 usd, sin
embargo los jévenes sefialan que el 29.3% de los ingresos los
destina a la compra de ropa. Entre los primordiales factores que
motivan a los jévenes de Tulcan a comprar Ipiales estan la
atencion y la calidad de la ropa colombiana puesto que es
considerada mejor que la ecuatoriana. La variedad e innovacién
en moda son otros motivantes para comprar, pues los productos
gue adquieren en esta ciudad hacer sentir a los jovenes siempre a

la moday al vestir.

Sifuentes (2011) en su tesis:
El comportamiento de compra del consumidor en las franquicias
del municipio Valera Estado Trujillo. Caso: McDonal’s, presentada
a la Universidad de los Andes Nucleo Rafael Rangel — Venezuela
para optar el titulo de Licenciada en Contaduria Publica, cuyo
objetivo fue determinar el comportamiento de compra del
consumidor en la franquicia McDonald’s del municipio Valera
Estado Trujillo, la investigacion fue descriptiva , el instrumento
utilizado fue la encuesta, concluy6 que el factor social, los grupos
de pertenencia que mas influye es la familia y en relacién al grupo
familiar es uno de los grupos mas importantes a la hora de visitar

el restaurante; mientras que en el factor personal las edades que
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mas visitan el lugar fueron de 26 a 35 afios que son parejas con
hijos, los que mas suelen visitar el restaurante son los
profesionales, respecto al estilo de vida y personalidad la gente no
estuvo de acuerdo ya que el restaurante es solo para visitarlo de
vez en cuando ya que la comida rapida no es recomendable para

la salud.

1.3. Teorias Relacionadas al tema
1.3.1. Definicién de comportamiento del consumidor.

Arellano (2002, pp.6-7) dice que el comportamiento del
consumidor “se conoce, por un fragmento de actividades externas,
como pueden ser la indagacién del producto y, de actividades
internas, por ejemplo, el deseo de un producto, lealtad hacia una
marca producto especifico, influencia psicoldgica producida por la
publicidad”.

Blackwell, Miniard y Engel (2002, p.6) mencionan que el
comportamiento del consumidor se define como “las actividades que
las personas efectiian al adquirir, consumir y disponer de productos y
servicios”.

Santesmases (2012, p.256) sefiala que: “El comportamiento del
consumidor representa al conjunto de actividades que lleva a cabo a
un individuo o a una organizacién desde que posee una necesidad
hasta el momento en que efectla la adquisicion y usa,
posteriormente, el producto”.

Cada individuo tiene una forma de pensar muy diferente a las demas,
por eso se dice cada persona es Unica, cada persona busca satisfacer
sus necesidades de diferentes maneras y toma diferentes
comportamientos como indagar, preguntar, hasta el momento que

adquiere su producto.



1.3.2. Dimensiones.

Factores que intervienen en la decision de compra del
consumidor.

Para Kotler y Armstrong (2013, p.126) “Las compras del
consumidor estan muy influidas por factores culturales, sociales,

personales y psicologicos”.

1.3.2.1. Factores Culturales.

A. Cultura.

Kotler y Armstrong (2013, p.126) nos dicen que “cada conjunto o
sociedad tiene una cultura y las influencias culturales sobre el
comportamiento de compra pueden variar mucho de una demarcacion
territorial local a otra y de un pais a otro”.

Solomon (1997, p.539) define que “la cultura es la acumulacion
de significados, rituales, normas y tradiciones compartidos entre los
miembros de una organizacién o sociedad”.

Nieto de Garcia (2009) acota que “dentro de la cultura se hallan
valores en los que un individuo crece e induce luego a tomar
decisiones. Cada pais, cada region tiene su cultura y esto influye en la
conducta como comprador”.

Blackwell, Miniard y Engel (2002, p.314) definen a la cultura
“como un conjunto de valores, ideas, instrumentos y otros simbolos
significativos que ayudan a los individuos a comunicarse, interpretar y
evaluar como miembros de una sociedad”.

Como vemos la cultura es muy influyente en el momento de adquir
algan producto o servicio, ya que uno va creciendo con valores,
tradiciones y costumbres y eso influye en la toma de decisiones tanto
personales como también grupales.

B. Clase Social.

Kotler y Armstrong (2013, p.132) aducen que “las clases sociales
son divisiones relativamente permanentes y ordenadas de la
sociedad, cuyos miembros comparten valores, intereses y

comportamientos similares”.



Santesmases (2012, p.280) dijo que “la clase social hace
referencia a la posicion de un individuo o familia en una escala social.
Los miembros de una misma clase social comparten ciertos valores,
conductas y actitudes, por tener particularidades socioeconémicas
similares”.

Para Solomon (1997, p.432) “todas las sociedades pueden
dividirse mas o menos en “los que tienen” y “los que no tienen™.

Nieto de Garcia (2009) explica que los “individuos que estan en
una determinada clase social, por lo habitual, tienen similares gustos,
optan por similares marcas y cubren sus necesidades de igual forma.
Personas de diferentes clases sociales satisfacen sus necesidades de
forma desigual’.

Ponce, Besadilla y Rodriguez (2012) nos dicen que “la clase
social de un individuo se define por un conjunto de variables como su
profesion, sus ingresos, su bienestar, su educacion y sus valores.
Ademas, las personas pueden cambiar de clase social a lo largo de
su vida”.

Cuando uno desea comprar algo depende también de la clase social
ya que existe una estructura de clases que diferencia a las personas y
de esta manera se puede en cierto modo predecir los gustos y

preferencias que comparten los miembros de una misma clase social .

1.3.2.2. Factores Sociales

A. Grupos de referencia.

Kotler y Armstrong (2013, p.132) dicen que “los grupos de
referencia valen como puntos de comparacién o relacion directa (cara
a cara) o indirecta en la formacion de actitudes y conducta de un
individuo. Frecuentemente, son influidas por grupos de referencia a
los que no pertenecen”.

Solomon (1997, p.340) explica que “un grupo de referencia es un
individuo o grupo, real o imaginario, que ejerce una influencia sobre

las evaluaciones, aspiraciones o el comportamiento de una persona”.



Santesmases (2012, p.282) habla que “los grupos de referencia
son los que el individuo se ve identificado y que influyen en la
formacién de sus creencias, actitudes y comportamientos. Puede
diferenciarse entre grupos en los que pertenece y grupos a los que
aspira pertenecer”.

Blackwell, Miniard y Engel (2002, p.396), dicen que un grupo de
referencia es “cualquier persona o grupos de personas que influye en
el comportamiento de un individuo”.

Cuando las personas pertenecen a algun grupo siempre quieren hacer
lo mismo que todos en el grupo, incluso cuando se trata de ropa
siempre quieren estar a la moda y estar igual que el resto del grupo, los
amigos tienen una fuerte influencia.

B. Roles y Estatus.

Kotler y Armstrong (2013, p.136) nos dicen que “una persona

pertenece a muchos grupos: familia, clubes, organizaciones,
comunidades online. Un rol consiste en las actividades que se espera
gue realicen las personas de acuerdo con lo que se creen las
personas a su alrededor”.
El rol y el estatus son inseparables ya que el estatus es una posicion
social que puede ser un esposo, hijo, gerente entre otros; mientras que
el rol es una conducta socialmente esperada del estatus de la persona.
C. Familia.

Para Kotler y Armstrong (2013, p. 136) “la familia es la
organizacion mas importante de compras de consumo de la sociedad
y se ha investigado ampliamente”.

Segun Santesmases (2012, p.284) “la familia es un grupo social
primario, cuya influencia sobre la personalidad, actitudes y
motivaciones del individuo es muy poderosa. La familia interviene en
las decisiones de compra conjuntas e influye en las tomadas
individualmente”.

Blackwell, Miniard y Engel (2002, p.360) nos dicen que “una
familia es conjunto de dos o0 mas personas que viven unidos

relacionadas por consanguinidad, matrimonio o adopcion”.



Desde que nacemos nuestros padres nos van inculcando valores,
costumbres y nos vamos desarrollando con tales pensamientos que
cuando decidimos adquirir algo casi siempre hacemos la pregunta

¢, Qué te parece?

1.3.2.3. Factores Personales

A. Edad y Etapa del ciclo de vida.

Kotler y Armstrong (2013, p.137) sefalan que “la gente varia los
bienes y servicios que adquiere durante las etapas de su vida; las
satisfacciones en comida, vestimenta y recreacion se relacionan con
la edad. La compra es determinada por la etapa del ciclo de vida
familiar”.

La edad influye en las decisiones de compra del consumidor ya que de
nifios son nuestros padres quienes deciden por nosotros al momento
de la compra, ya de jovenes, adultos y ancianos los gustos y
preferencias por adquirir y consumir varian.

B. Ocupacion.

Kotler y Armstrong (2013, p.137) dicen que “La ocupacion de
una persona afecta los bienes y servicios de compra”.

La ocupaciéon depende de la actividad laboral de las personas y lo que
necesite adquirir, porque un obrero y un trabajador de oficina no
recurriran a los mismos productos siempre.

C. Situacion Econdmica.

Kotler y Amrstrong (2013, p.137) dicen que “la situacién
econdmica de una persona afecta sus elecciones de tienda y
productos. Los consumidores compran de acuerdo a su situaciéon
econdmica, tanto que pueden comprar algo caro que tal vez para
otros consumidores sea algo normal’.

Los consumidores compran de acuerdo a su situacion econdmica
actual, tanto asi que pueden comprar algo caro y costoso que para ellos
es muy normal y se acomoda a su necesidad, para otros consumidores

tal vez eso no es muy normal y solo compran lo que necesitan.



D. Estilo de Vida.

Para Kotler y Armstrong (2013, p.138) “el estilo de vida captura
algo mas que la clase social o la naturaleza de la persona. Perfila
todo el patron de accién e interacciéon de la persona en el mundo”.
Segun Solomon (1997, p.578) “el estilo de vida se refiere a un patron
de consumo que refleja las alternativas que considera una persona
para decidir como gasta su tiempo y dinero”.

Lamb, Hair y McDaniel (2006, p.134), dicen que “un estilo de
vida es un modo de vida identificado por las actitudes, intereses
opiniones de una persona’.

Ponce, Besanilla y Rodriguez (2012) “el estilo de vida se
expresa en la actitud, interés y opiniones de un individuo, es algo mas
gue la clase social o la personalidad; perfila todo un patrén de accion
e interaccion con el mundo”.

El estilo de vida se basa en actitudes, pasatiempos, intereses, moda,
opiniones que un individuo puede tener y la forma como se
desenvuelve ante la sociedad.

E. Personalidad.

Kotler y Armstrong (2013, p.138) dicen que “la personalidad se
refiere a las caracteristicas psicologicas que distinguen a una persona
0 grupo. La personalidad por lo general se describe en términos de
rasgos como autoconfianza, dominancia, sociabilidad autonomia,
actitud defensiva adaptabilidad y agresividad”.

Lamb, Hair y McDaniel (2006, p.133) afirman que “la
personalidad es un concepto amplio que puede considerarse como
una forma de organizar y agrupar cOmo una persona reacciona por lo
comun a las situaciones”.

Ponce, Besanilla y Rodriguez (2012) definen “la personalidad
como los rasgos psicoldgicos y distintivos de una persona como la
confianza en si mismo, autoridad, libertad, sociabilidad, agresividad,
seguridad emocional que conducen a respuestas a su ambiente
respectivamente consistente y permanente”.

La personalidad de una persona se ve reflejada en las caracteristicas

psicolégicas que lo distingue de otra persona.

9



1.3.2.4. Factores Psicoldgicos

A. Motivacion.

Para Kotler y Armstrong (2013, p.139) “la motivacion (o impulso)
es una necesidad que hace la suficiente presion para estimular a la
persona a buscar satisfaccion”.

Para Solomon (1997, p.126) "la motivacion describe los
procesos que hacen que los individuos actien como lo hacen, y ésta
aparece cuando se crea una necesidad que el consumidor desea
satisfacer”.

Santesmases (2012, p.270), define la motivacién es como “una
predisposicion general que dirige el comportamiento del consumidor
hacia la obtencion de lo que se desea”.

Schiffman y Lazar (2010, p.88), afirman “la motivacion se
especifica como la fuerza dentro de los individuos que los influye a la
accion. Esta fuerza impulsadora se forja por un estado de tensién que
existe como resultado de una necesidad insatisfecha”.

B. Percepcidn.

Kotler y Armstrong (2013, p.140), dicen que “la percepcion es el
transcurso por el cual las personas seleccionan, organizan y descifran
la informacién para formarse una imagen significativa del mundo”.

Somolon (1997, p.56), habla que la percepcion es el transcurso
por el cual seleccionamos, organizamos e interpretamos esos
estimulos.

Santesmases (2012, p.272), dice que “la percepcion es un
proceso de seleccion, organizacion e integracion de los estimulos
sensoriales en una imagen significativa y coherente”.

C. Aprendizaje.

Kotler y Armstrong (2013, p.141), dicen que “el aprendizaje
describe los cambios en el comportamiento de un individuo derivados
de la experiencia”.

Santesmases (2012, p.278), dice que “el aprendizaje es un
cambio en la conducta, que es resultado y se refuerza con la

experiencia previa”.
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1.4.

1.5.

La motivacién, la percepcion y el aprendizaje juegan un papel
importante en la toma de decisiones del consumidor, el consumidor
tiene que sentirse atraido por el establecimiento donde realiza sus
compras, percibir que la atencion que le brindan es buena, para que
recomiende el establecimiento a otras personas y salir motivado con
ganas de regresar y saber que en ese lugar encontrard lo que

encuentra.

Formulacion del Problema

¢, Cudles son los principales factores que intervienen en la decision de

compra del consumidor en la Cevicheria “La Masia”, Truijillo afio 20177

Justificacion del estudio

Conveniencia

Esta investigacion servira para determinar los principales factores que
intervienen en la decision de compra del consumidor en la Cevicheria
“La Masia” y porque en base a los resultados obtenidos ayudara a la
empresa a conocer el perfil de sus comensales, para fidelizarlos y

captar mas clientes.

Relevancia Social
Esta investigacion beneficiara a la duefia de la cevicheria porque
tendra un mejor conocimiento de los principales factores que

intervienen en la decisién de compra y /o consumo de sus comensales.

Implicaciones Practicas

Porque ayudara tener una buena descripcion de los principales
factores que intervienen en la decisiébn de compra del consumidor, y
asi poder trabajar en base a ellos para que el negocio tenga éxito ante

su competencia.
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1.6.

1.7.

1.7.1.

1.7.2.

Hipotesis
Los principales factores que intervienen en la decision de compra del

consumidor en la Cevicheria “La Masia” son el factor cultural y social.

Objetivos

General

Determinar los principales factores que intervienen en la decision
de compra del consumidor en la Cevicheria “La Masia”, Truijillo afio
2017.

Especificos

Oa1. Identificar los principales factores culturales que intervienen en
la decision de compra del consumidor en la Cevicheria “La Masia”,
Trujillo afio 2017.

O2. Identificar los principales factores sociales que intervienen en
la decision de compra del consumidor en la Cevicheria “La Masia”,
Trujillo afio 2017.

Os. Identificar los principales factores personales que intervienen
en la decision de compra del consumidor en la Cevicheria “La

Masia”, Trujillo afio 2017.

Oa4. Identificar los principales factores psicolégicos que intervienen
en la decision de compra del consumidor en la Cevicheria “La

Masia”, Trujillo afio 2017.
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1. METODO



2.1.

2.2.

Il. Método.

Disefio de Investigacion

No Experimental

Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) aducen que una
investigacion es no experimental cuando “se realiza sin manipular
deliberadamente variables. Lo que hacemos en la investigacion no
experimental es observar fenbmenos tal como se dan en su contexto

natural”.

Transversal
Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) afirman que “los disefos
de investigacion transeccional o transversal recolectan datos en un solo

momento, en un tiempo unico”.

Descriptivo

Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) sefialan que “el
procedimiento consiste en ubicar en una o diversas variables a un
grupo de personas u otros seres vivos, objetos, situaciones, contextos,

fendmenos, comunidades, etc, y proporcionar su descripcion”.

M = Ox

M: Muestra

Ox: Decision de Compra

Variables, Operacionalizacion

2.2.1. Variable

Decision de compra.
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2.2.2. Operacionalizacién.

Tabla 2.1
Operacionalizacion de Variables
. Definicién Definicion . . .
Variable . Dimensiones Indicadores Escala
Conceptual Operacional
Cultura
Factores Culturales )
Clase Social
Kotler y
Armstrong Grupos de Referencia
(201$, p.126) Para medir la ’ Factores Sociales Roles y Estatus
nos dicen que: variable se tomé —
. Familia
Las compras del como referencia el
. consumidor instrumento de Edad y etapa del ciclo
Decision de , . ;
Combra estan muy utilizado por de vida ORDINAL
P influidas por Canchala (2014) | Ocupacién
3 Factores Personales . T
factores que sera afjaptado Situacion econdmica
culturales, para los fines de -
. . . Personalidad
sociales, esta investigacion.
personales y Estilo de Vida
psicoldgicos. Motivacion
Factores -
S Percepcion
Psicoldgicos

Aprendizaje

Nota: Los indicadores fueron tomados de los autores Kotler y Armstrong, del libro
Fundamentos de Marketing (2013).

2.3. Poblacién y Muestra.

Poblacién
La Poblacion es desconocida, y fue conformada por los comensales de

la cevicheria “La Masia”.

Muestra
La muestra estuvo conformada por los comensales de la cevicheria “La
Masia”. Dado que es un poblacion infinita se empled la siguiente

formula .

n=7Z7%xP*xQ/e?
n = (1.96)2 * (0.5)2/(0.05)>2
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2.4.

n =384

Donde:

n = Tamafio de la muestra
Z = Confiabilidad

p = Probabilidad positiva
q = Probabilidad negativa

e = Margen de error

Unidad de Analisis

Comensales de la cevicheria “La Masia”.

Criterios de Seleccién:

Criterios de inclusion: aquellos que son clientes de la cevicheria “La
Masia”, mayores de 20 afios, ya que sus opiniones fueron mas

certeras para esta investigacion.

Criterios de exclusién: aquellos que no son clientes de la cevicheria

“La Masia”.

Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y
confiabilidad.

La técnica que se utilizo fue la encuesta y el instrumento una encuesta,
el cual fue revisado y validado por el jurado .
TECNICA INSTRUMENTO

Encuesta Cuestionario

Para esta investigacion los niveles de medicion son: bajo (1 — 2), medio
(3), alto (4 - 5); para poder determinar los factores que intervienen en la

decision de compra del consumidor .
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2.4.1. Validez y Confiabilidad.

2.5.

2.6.

El instrumento utilizado fue adaptado del trabajo de investigacion de
Canchala (2014) para los fines de esta investigacion, y para validar
el instrumento se sometiod a juicio de 3 expertos.

Se ha utilizado el método del Alfa de Cronbrach para poder

determinar la confiabilidad del instrumento.

ALFA DE CRONBRACH ENCUESTADOS

0.8767 13 comensales

Métodos de analisis de datos.
Se us6 analisis de estadisticas descriptivas como frecuencias absolutas

y relativas, las cuales fueron representadas en graficas para su mejor

comprension.

Aspectos éticos.
El presente trabajo de investigacion se realiz6 con transparencia, dentro

del marco de normas, principios y valores morales, y del uso de medios
licitos o permitidos. Se tomo en cuenta la consideracion y respeto hacia
el derecho del autor, y cuidado de la identidad de los que participaran en

la informacién brindada.
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IIl. RESULTADOS



1R Resultados.

3.1. Principales factores culturales que intervienen en la decision de
compra del consumidor en la Cevicheria “La Masia”, Trujillo afio
2017.

Tabla 3.1.

Principales factores culturales que intervienen en la decisién de compra del

consumidor en la Cevicheria “La Masia”, Trujillo afio 2017.

Factor Cultural Promedio Nivel

Cultura 3.93 Alto
Clase Social 3.18 Medio
TOTAL 3.56 Alto

Nota: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los consumidores de
la Cevicheria “La Masia”.

En la tabla 3.1 se puede observar que la cultura es el principal factor que mas
interviene en la decisiébn de compra con una ponderacion de 3.93, el cual nos
dice los consumidores estan de acuerdo que sus costumbres, ideas y

tradiciones intervienen en su decision de compra .

3.2. Principales factores sociales que intervienen en la decision de
compra del consumidor en la Cevicheria “La Masia”, Trujillo afo
2017.

Tabla 3.2.

Principales factores sociales que intervienen en la decisiéon de compra del

consumidor en la Cevicheria “La Masia”, Trujillo afio 2017.

Factor Social Promedio  Nivel
Grupos de Referencia 3.52 Alto
Roles y Estatus 3.35 Medio
Familia 3.47 Medio
TOTAL 3.44 Medio

Nota: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los consumidores de
la Cevicheria “La Masia”.

En la tabla 3.2 podemos observar que los grupos de referencia es el principal
factor que mas intervienen en la decisiéon de compra con un promedio de 3.52,
la cual nos dice que los consumidores toman mucha importancia a la opinion

de sus amigos .
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3.3. Principales factores personales que intervienen en la decision
de compra del consumidor en la Cevicheria “La Masia”,
Trujillo afio 2017.
Tabla 3.3.
Principales factores personales que intervienen en la decision de compra del
consumidor en la Cevicheria “La Masia”, Trujillo afio 2017.

Factor Personal Promedio Nivel
Edad 3.40 Medio
Ocupacion 3.15 Medio
Situacion Econémica 3.62 Alto
Personalidad 3.14 Medio
Estilo de Vida 3.20 Medio
TOTAL 3.30 Medio

Nota: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los consumidores de
la Cevicheria “La Masia”.

En la tabla 3.3 podemos observar que el principal factor que mas interviene
en la decision de compra es la situacion econémica con un promedio de 3.62
la cual nos dice que la gran mayoria de los consumidores consideran que los

precios de los platos es el adecuado segun su nivel de ingresos que perciben.

3.4. Principales factores psicologicos que intervienen en la decision
de compra del consumidor en la Cevicheria “La Masia”, Trujillo
afno 2017.

Tabla 3.4.

Principales factores psicoldgicos que intervienen en la decision de compra del

consumidor en la Cevicheria “La Masia”, Trujillo afio 2017.

Factor Psicolégico Promedio Nivel

Motivacion 3.97 Alto

Percepcion 3.95 Alto

Aprendizaje 3.68 Alto
TOTAL 3.87 Alto

Nota: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los consumidores de
la Cevicheria “La Masia”.

En la tabla 3.4 podemos observar que los principales factores que mas

intervienen en la decision de compra son la motivacion y la percepcién con un

promedio de 3.97 y 3.95 respectivamente seguido del aprendizaje con un

promedio de 3.68, esto se debe a que los consumidores toman mucha

importancia la imagen y ubicacién del local, la atencion, la calidad y la variedad.
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3.5. Determinar los principales factores que intervienen en la
decision de compra del consumidor en la Cevicheria “La Masia”,
Trujillo aflo 2017.

Tabla 3.5.
Determinar los principales factores que intervienen en la decision de compra del

consumidor en la Cevicheria “La Masia”, Trujillo afio 2017.

Dimensiones Promedio Nivel

Cultural 3.56 Alto
Social 3.44 Medio
Personal 3.30 Medio

Psicolégico 3.87 Alto

En la tabla 3.5 se puede observar que los principales factores que intervienen en
la decision de compra son el factor cultural con un nivel alto de 3.56 y el factor
psicoldgico con un nivel alto de 3.87 .

3.6. Corroboracion de Hipotesis.

Para la presente investigacion se propuso la siguiente hipétesis: Los principales
factores que intervienen en la decision de compra del consumidor en
la Cevicheria “La Masia” son el factor cultural y social. La hipétesis se rechaza
dado que los datos obtenidos de las encuestas nos dieron como resultados que
el factor cultural y el factor psicolégico son los principales factores que
intervienen en la decision de compra del consumidor, ya que cumplen con un

nivel alto de 3.56 y 3.87 respectivamente.
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IV.DISCUSION



V. Discusion.

Esta investigacion respecto a los principales factores que intervienen en la
decision de compra del consumidor en la Cevicheria “La Masia”, surgio de la
problematica encontrada por la que se tuvo el propdsito de conocer que
factores son los que tienen mas influencia en los comensales al escoger y
consumir en esta cevicheria, ya que al ser un negocio con 3 afios

aproximadamente en el mercado cuenta con una amplia clientela.

La finalidad principal fue determinar cuales son los principales factores que
intervienen en la decisién de compra del consumidor en este establecimiento,
por lo que esta investigacion tuvo un aporte descriptivo ya que la informacion

se recopilo de los comensales de este negocio .

Asi mismo, el proceso metodoldgico utilizado, es manejo estadistico y el
instrumento aplicado puede servir para futuras investigaciones. Por otro lado,
existio una limitacidén en esta investigacion: la poca predisposicion de algunos
comensales para responder el cuestionario, sea por falta de tiempo, querer
disfrutar de su plato de comida, interés o edad. Este factor fue determinante ya
gue el encuestado debia tener un rango determinado de edad, por lo que se
opté por encuestar a comensales a la salida del establecimiento y que sean
mayores de 20 afios de edad ya que los resultados muestran veracidad y

representatividad con respuestas que corresponden a las preguntas realizadas.

Ahora bien, se analizan los resultados con la realidad problemética,
antecedentes y bases teoricas . Los principales factores que intervienen en la
decision de compra del consumidor estuvieron basadas en la teoria de los
Autores Kotler y Armstrong de su libro Fundamentos de Marketing donde
sefiala que los consumidores son influenciados por factores culturales,

sociales, personales y psicoldgicos .

Los resultados obtenidos en la tabla 3.1 se encontraron, referente al factor
cultura es que el 44% estd de acuerdo que sus costumbres, ideas y
tradiciones intervienen en su decision de compra, mientras que un 16% esta en
desacuerdo. El 55% de los clientes de la cevichera “La Masia” percibe que se

encuentra en un estrato social medio alto y el 15% percibe que se encuentra en
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el nivel medio bajo; a su vez el 35% de los clientes no toma en cuenta la clase
social a la cual pertenece para elegir una cevichera; este resultado se refuta con
la investigacién realizada por Chimpén (2016) donde sefiala que el factor
individual y cultural ya no son decisivos en el momento de compra, ya que el
avance econémico del pais hace mas parejo la capacidad de consumo de
distintos consumidores independientemente del lugar donde vivan o donde
trabajen . De acuerdo a Kotler y Armstrong (2013, p.126) cada conjunto o
sociedad tiene una cultura y las influencias culturales sobre el comportamiento
de compra pueden variar mucho de una demarcacion territorial local a otra y de

un pais a otro .

En la tabla 3.2 en cuanto al factor social los resultados obtenidos fueron que la
variable mas determinante con un 40% son la familia, los clientes de la cevichera
toman mucha importancia la opinion de estos, mientras que el 33% le importa la
opinion de sus amigos, también el 52% de los clientes toman mucha importancia
a la opinion de sus amigos para elegir una cevicheria en especifico. Lo
mencionado anteriormente se ratifica con la investigacion de Sifuentes (2011)
donde sefala que los grupos de pertenencia que mas influyentes es la familia y
gue es el grupo mas importante a la hora de visitar un restaurante. Esto coincide
con Santesmases (2012, p.282) donde nos dice que los grupos de referencia
son los que él individuo se ve identificado y que influyen en la formacion de sus
creencias, actitudes y comportamientos. Puede diferenciarse entre grupos en los

que pertenece y grupos a los que aspira pertenecer .

Para el factor Personal los resultados obtenidos en la tabla 3.3 fueron que las
variables mas influyentes son la situacion economica ya que el 42% de los
clientes esta de acuerdo a que el precio de los platos es el adecuado segun el
nivel de ingresos que percibe; otra variable que influye es la edad esto se debe
a que el 32% de los clientes consideran que su edad interviene en su decision
de compra para consumir en la cevicheria “La Masia”. El 38% de los clientes
estan de acuerdo que su actividad laboral que desempeinia le facilita consumir en
dicha cevicheria y el 26% de los clientes va al local unas de 7 — 9 veces al afo.
Por tanto la investigacion realizada por Sifuentes (2011) difiere a esta
investigacion ya que sus resultados nos muestran que en el factor personal las
edades que mas visitan el lugar fueron de 26 a 35 afios que son parejas con
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hijos, los que mas suelen visitar el restaurante son los profesionales, respecto al
estilo de vida y personalidad la gente no estuvo de acuerdo ya que el restaurante
es soOlo para visitarlo de vez en cuando ya que la comida rapida no es
recomendable para la salud. De acuerdo al autor Kotler y Armstrong (2013,
p.137) dicen que la ocupacién de una persona afecta los bienes y servicios de
compra”. A la vez, dicen que la situacion econémica de una persona afecta sus
elecciones de tienda y productos. Es por ello, los consumidores compran de
acuerdo a su situacion economica, tanto que pueden comprar algo caro que tal

vez para otros consumidores sea algo normal.

Por ultimo, para el factor Psicologico los resultados obtenidos en la tabla 3.4
fueron que lo que les motiva a consumir a la cevicheria son el sabor con un 44%
y la atencién del local con un 44%. Respecto a la percepcion que tienen acerca
del producto, la calidad con un 44% vy la ubicacion del local con un 45%; es lo
gue mas determina la decision de compra. El 40% de los clientes tiene una
experiencia buena al momento de comprar en la cevcheria. Lo mencionado
anteriormente se corrobora con la investigacién de Canchala (2014) que nos dice
que, “entre los primordiales factores que motivan a los jévenes de Tulcan a
comprar Ipiales esta la atencion y la calidad de la ropa colombiana puesto que
es considerada mejor que la ecuatoriana”. La variedad e innovacion en moda
son otros motivantes para comprar, pues los productos que adquieren en esta
ciudad hacer sentir a los jévenes siempre a la moda y al vestir. De acuerdo al
autor Solomon (1997, p.126) la motivacion describe los procesos que hacen que
los individuos actien como lo hacen, y ésta aparece cuando se crea una
necesidad que el consumidor desea satisfacer. En cuanto a la percepcion el
autor Santesmases (2012, p.272), dice que la percepcion es un proceso de
seleccién, organizacion e integracion de los estimulos sensoriales en una
imagen significativa y coherente . Y para el aprendizaje el autor Kotler y
Armstrong (2013, p.141), dicen que el aprendizaje describe los cambios en el
comportamiento de un individuo derivados de la experiencia. Estas 3
dimensiones juegan un papel importante en la toma de decisiones del
consumidor, porgue se tiene que sentir atraido por el establecimiento donde

realiza sus compras, percibir que la atencion que le brindan es buena, para que
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recomiende el establecimiento a otras personas y salir motivado con ganas de

regresar y saber que en ese lugar encontrara lo que encuentra.

Por tanto, esta investigacion tuvo como hipétesis que los factores que intervienen
en la decision de compra del consumidor son el factor cultural y social. Los
resultados de esta investigacion nos dieron a conocer que los factores que
intervienen en la decision de compra del consumidor son el factor cultural y
psicolégico ya que los comensales consideran que son influidos por sus
tradiciones, costumbres e ideas. Ademas de darle mucha importancia a la

imagen, ubicacién, precio y el servicio que ofrece el negocio.

Finalmente la informacién obtenida, dependiendo de la manera como se analice
y reflexione, contribuye a futuras investigaciones que se deseen realizar a
negocios de comidas, restaurantes, cevicherias, etc, y que contengan la variable
de decision de compra; ademas esta investigacion puede ser revisada por todos

los grupos de interés: investigadores, empresarios, estudiantes, etc .
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V. CONCLUSIONES



5.1.

5.2.

5.3.

5.4.

5.5.

V. Conclusiones.

En los principales factores culturales se identifico que la cultura es el
factor que mas interviene en la decision de compra con un promedio
de 3.93, esto se debe a que los consumidores estan de acuerdo que
sus costumbres, ideas y tradiciones intervienen en su decision de

compra en la Cevicheria “La Masia”. (Tabla 3.1)

En los principales factores sociales se identific6 que los grupos de
referencia es el factor que mas intervienen en la decisién de compra
del consumidor en la Cevicheria “La Masia” con un promedio 3.52, esto
se debe a que los comensales toman mucha importancia a la opinién

de sus amigos. (Tabla 3.2)

En los principales factores personales se identifico que el factor que
mas interviene en la decisibn de compra del consumidor en la
Cevicheria “La Masia” es la situacién econémica con un promedio de
3.62, debido a que la gran mayoria de los comensales consideran que
los precios de los platos es el adecuado segun su nivel de ingresos

gue perciben. (Tabla 3.3)

En los principales factores psicologicos se identificd que los factores
gue mas intervienen en la decision de compra del consumidor en la
Cevicheria “La Masia” son la motivacién y la percepcion con un
promedio de 3.97 y 3.95 respectivamente seguido del aprendizaje con
un promedio de 3.68, esto se debe a que los consumidores toman
mucha importancia la imagen y ubicacion del local, la atencion, la
calidad y la calidad. (Tabla 3.4)

Se determiné que los principales factores que intervienen en la
decision de compra del consumidor de la Cevicheria “La Masia”, son
el factor cultural con un nivel alto de 3.56 y el factor psicolégico con un
nivel alto de 3.87. (Tabla 3.5)
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VI.RECOMENDACIONES



6.1.

6.2.

6.3.

6.4.

6.5.

6.6.

VI. Recomendaciones.

Al encargado de marketing se recomienda implementar un plan de
marketing para el afio 2018 y poder asi posicionarse en otras clases

sociales.

La Cevicheria “La Masia” en cuanto al factor social, ya que los grupos
de referencia intervienen en la decision de compra, se recomienda
tanto al encargado de marketing y a la duefia del negocio ofrecer
combos y promociones por cantidad de personas a un precio especial;
y también hacer publicidad a través de redes sociales o participando

en ferias gastronémicas.

Se recomienda al encargado de cocina innovar en cuanto a los platos
gue se ofrece, y la duefia del negocio capacitar a su personal de
produccion, también definir su mercado objetivo ya que si desea entrar
a competir y atender a clases sociales mas altas, tendria que hacer

una restructuracion en la carta, personal, etc.

En cuanto al factor psicoldgico, se recomienda al encargado de cocina
incrementar la carta, a los cocineros y/o mozos reducir el tiempo de
espera a los comensales; también al encargado de marketing
proyectar y mantener una buenaimagen del local ante los clientes para

poder mantener su reputacion para que sea recomendado.

La Cevicheria “La Masia” en cuanto al factor social y personal, se
recomienda al encargado de marketing utilizar las redes sociales para
darse a conocer a un publico mas amplio y poder posicionarse en este

sector.

A futuros investigadores se recomienda realizar investigaciones de
mayor alcance y cobertura, dirigidos a otros giros de negocios y que
contribuyan con lecciones de negocios y brinden informacion sobre la

realidad en los negocios en la actualidad .

25



VII.LREFERENCIAS



VIl. Referencias.

Arellano, R. (2002). Comportamiento del consumidor Enfoque
América Latina. 1@  Ed). México: McGraw-
Hill/Interamericana Editores, S.A. De C.V.

Blackwell, R., Miniard, P. & Engel, J. (2002). Comportamiento del
consumidor. (92. Ed.). México: International Thomson
Editores, S.A, de C.V.

Canchala, K. (2014). Andlisis de los factores que inciden en la
decision de compra de los jovenes de la ciudad de Tulcén,
frente al mercado oferente de ropa casual de Ipiales.
Recuperado de
http://www.repositorioupec.edu.ec/handle/123456789/225.

Chimpén, C. (2016). Factores que influyen en la decisién de
compra de los clientes a través de las estrategias de
marketing con redes sociales en el sector repostero.

Recuperado de http://tesis.usat.edu.pe/handle/usat/709.

Diario Correo. (15 de abril de 2017). Economia peruana aumento
en 2.75% en el primer bimestre de 2017. Recuperado de

http://diariocorreo.pe/economia/economia-peruana-

aumento-en-2-75-en-el-primer-bimestre-de-2017-743632/.
Kotler, P. & Armstrong, G. (2013). Fundamentos de Marketing.

(113, Ed.). México: Pearson Educacion de México, S.A. de
C.V.

Lamb, C., Hair, J. & McDaniel, C. (2006). Fundamentos de
Marketing. (42. Ed.). Meéxico: International Thomson
Editores, S.A.

Nieto de Garcia, P. (2009). Factores culturales que influyen en
la conducta del consumidor. Recuperado de

http://www.abc.com.py/articulos/factores-culturales-que-

influyen-en-la-conducta-del-consumidor-5874.html.

Ponce, M., Besanilla, T. & Rodriguez, H. (2012). Factores que
influyen en el comportamiento del consumidor; Recuperado
de http://www.eumed.net/ce/2012/dhi.html.

26


http://www.repositorioupec.edu.ec/handle/123456789/225
http://tesis.usat.edu.pe/handle/usat/709
http://diariocorreo.pe/economia/economia-peruana-aumento-en-2-75-en-el-primer-bimestre-de-2017-743632/
http://diariocorreo.pe/economia/economia-peruana-aumento-en-2-75-en-el-primer-bimestre-de-2017-743632/
http://www.abc.com.py/articulos/factores-culturales-que-influyen-en-la-conducta-del-consumidor-5874.html
http://www.abc.com.py/articulos/factores-culturales-que-influyen-en-la-conducta-del-consumidor-5874.html
http://www.eumed.net/ce/2012/dhi.html

Santesmases, M. (2012). Marketing Conceptos y Estrategias.
(68. Ed.). Espafia: Ediciones Piramide (Grupo Anaya, S.A.).
Stanton, W., Etzel, M. & Walker, B. (2001). Fundamentos de
Marketing. (132. Ed.). México: McGraw-Hill Companies, Inc.
Saredi, N. (2006). ElI punto de venta en si como factor
determinante de la decision de compra del consumidor.
Recuperado de
http://imgbiblio.vaneduc.edu.ar/fulltext/files/TC069716.pdf.
Schiffman, L. & Lazar, L. (2010). Comportamiento del

consumidor. (102, Ed.). México: Pearson Educacién de
México, S.A. de C.V.

Sifuentes, Y. (2011). ElI comportamiento de compra del
consumidor en las franquicias del municipio Valera Estado
Trujillo. Caso: Mc  Donald’s. Recuperado de
http://bdiqgital.ula.ve/pdf/pdfpregrado/25/TDE-2012-09-
20T03:58:14Z-1716/Publico/sifuentesyudith.pdf.

Solomon, M. (1997). Comportamiento del consumidor. (32. Ed.).

México: Prentice- Hall Hispanoamericano, S.A.

27


http://imgbiblio.vaneduc.edu.ar/fulltext/files/TC069716.pdf
http://bdigital.ula.ve/pdf/pdfpregrado/25/TDE-2012-09-20T03:58:14Z-1716/Publico/sifuentesyudith.pdf
http://bdigital.ula.ve/pdf/pdfpregrado/25/TDE-2012-09-20T03:58:14Z-1716/Publico/sifuentesyudith.pdf

VIII. ANEXOS



VIIl. Anexos.

Anexo 1: Ficha Técnica

Marketing: Cuestionario de Factores que intervienen en la Decisiéon de

Compra.
Autora: Katty Nathaly Canchala Cardenas.
Procedencia: Universidad Politécnica Estatal de Carchi.
Pais: Ecuador.
Afno: 2014.
Version: Original en idioma Espafol.
Duracién: 5 minutos (aproximadamente).

Objetivo: Determinar los factores que intervienen en la decisién de compra

del consumidor en la Cevicheria “La Masia”, Trujillo afio 2017.

Dimensiones: Contiene:

v" Factores Culturales.
v" Factores Sociales.

v" Factores Personales.
v

Factores Psicologicos.



Anexo 2: Matriz de Consistencia.

S L Escala
. Problema de o C . Definicidn Definicidn . , . e
Titulo investigacion Objetivos Hipotesis Variable conceptual operacional Dimensiones Indicadores Items d_e
Medicion
Factores Cultura 1
Culturales  Clase Social 2,3
General
- Determinar los factores que intervienen Grupos de 45
en la decisién de compra del consumidor Factores referencia
en la Cevicheria “La Masia”, Trujillo afio Sociales Roles y 6
2017. Los Kotlery estatus
Factores B Factores Armstrong Para_ medir la Familia 7
que 2 Qué factores ESpeC.If.ICOS ~ que (2013, vangble se Edad v et
intervienen intervienen en - 'dentificar los factores culturales que intervienen p.126)nos  tomé como g "’} _yle ‘Zpa g
on la la decision de 'Ntervienen en la decisién de compra del enla dicen que:  referencia el e c!g ode
decision de  compra del con__sumlgor en la Cevicheria “La Masia”,  decision de o Las compras instrumento vida
compra del  consumidor Truullol afio 2017. _ compra_del Decision del_ de utilizado Factores Ocupacion 9
consumidor enla . Iden_tlflcar los factor_e_s’somales que consumidor de congumldor por Canchala  parsonales Situacion ORDINAL
en la Cevicheria |nterV|eqen en la deC|s_|0n d,e compra fjel en la ] Compra _estan muy (2014) que econdmica 10
Cevicheria  “La Masia” con__summjor en la Cevicheria “La Masia”, Cewchena influidas por sera Porsonalidad 11
“LaMasia”,  Trujillo arg  Trujillo afio 2017. “La Masia” factores adaptado e_so a _a
Truillo ’ 20177 . Iden_t|f|car los factor.eg,personales que son el cultqrales, para los fines Estilo de Vida 12
2017 intervienen en la deC|s_|on de compra del factor sociales, _ de_esta L 13, 14,
consumidor en la Cevicheria “La Masia”, cultural y personales y investigacion. Motivacion 15
Trujillo afio 2017. social. psicolégicos. B 16. 17
« Identificar los factores psicoldgicos que Percepcion o' g
intervienen en la decisién de compra del Factores '
consumidor en la Cevicheria “La Masia”, Psicologicos
Trujillo afio 2017. Aprendizaje 20




Anexo 3:

Cuestionario

Buenos Dias/tardes, soy alumno de la carrera de Administracion de la Universidad Cesar Vallejo, en esta ocasion
estoy realizando un estudio acerca de este establecimiento y su opinién es muy importante para la investigacion,
la informacion que proporcione sera utilizada de forma confidencial. Le agradezco de antemano por su tiempo.

Datos

Generales:

Masculino

Femenino

Factor Cultural:

Edad:

1. Considero que mis costumbres, ideas, tradiciones intervienen en mi decisién de compra en la

cevicheria.

Totalmente De De Acuerdo Ni De Acuerdo En Totalmente en
Acuerdo Ni en Desacuerdo | Desacuerdo Desacuerdo
2. Senale el estrato social al cual considera usted que pertenece.
Alto Medio Alto Medio Medio Bajo Bajo

3. Al elegir una cevicheria tengo en cuenta la clase social a la que pertenezco.

Totalmente De De Acuerdo Ni De Acuerdo En Totalmente en
Acuerdo Ni en Desacuerdo | Desacuerdo Desacuerdo
Factor Social:
items Totalmente De Ni De Acuerdo En Totalmente en
De Acuerdo Acuerdo Ni en Desacuerdo | Desacuerdo Desacuerdo

4. La opinién de mis
amigos interviene en
la preferencia por
alguna cevicheria en
especifico.

5. La opinidn de mis amigosg
interviene en la preferencia
por algun plato en especial.

6. La cevicheria, la cual
frecuento esta acorde a mi
posicién social e imagen
ante la sociedad.

7. La opinién de mi familia
interviene en mi decision
de compra para consumir
en la cevicheria.




Factor Personal:

items

Totalmente
De Acuerdo

Ni De Acuerdo
Ni en Desacuerdo

De
Acuerdo

Desacuerdo

En Totalmente en

Desacuerdo

8. Mi edad interviene
en mi decision de
compra para consumir
en la cevicheria.

9. Actualmente mi actividag
laboral que desempefio me
facilita consumir en la
cevicheria.

10. El precio de los platos es
el adecuado segun el nivel
de ingresos que percibo.

11. Creo que ser cliente
de este establecimiento va
de acuerdo con mi
personalidad.

12. Segun su estilo de vida, que tan recurrente acude a este local a consumir (al afio)

1 a 3 veces

4 a 6 veces

7 a 9 veces 10 a 12 veces

13 a mas

Factor Psicolégico:

items

Ni de Acuerdo ni
en Desacuerdo

De
Acuerdo

Totalmente
de Acuerdo

Totalmente en
Desacuerdo

En
Desacuerdo

13. El sabor de los platos me motiva
consumir en esta cevicheria

14. Laimagen del local es un aspecto qué
me motiva a consumir en esta cevicheria.

15. La atencion que recibo es un aspecto
gue me motiva a consumir en esta
cevicheria.

16. Diria que el precio interviene en mi
decision de compra.

17. Diria que la calidad del producto
interviene en mi decisidon de compra.

18. Diria que la variedad de los platos
interviene en mi decision de compra.

19. Diria que la ubicacion del local
interviene en mi decisién de compra.

20. Como califica Ud. Su experiencia de compra al momento de adquirir su producto.

Muy Buena Buena

Regular Mala

Muy Mala




Anexo 4: Validaciones.

CONSTANCIA DE VALIDACION

, titular

Yo, (L_) u\\ CQO Cq\Qal\ero M b;x‘\ Ce
44103 33 @O
Gﬁer\GMS '\Fq

del DNI. N°

de

actualmente como (D o (,Qg\,x't oa ay Ves&f\q

profesion

; ejerciendo

, en la

: ‘., N
Institucion O ay Ve rﬁ\‘cﬁac& 3 Qo \)qn e\g Q

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de

Validacién del Instrumento (cuestionario), a los efectos de su aplicaciéon a los

consumidores de la cevicheria “LLa Masia™.

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones.

DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO EXCELENTE
Congruencia de Items .
Amplitud de contenido e
Redaccion de los tems I/
Claridad y precision v
Pertinencia /

Bn'Truiillo, nlos A @

dias del mes de

S\)(\to

del fZOA q




CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, _ GUSTAWO VU GARRIZH  GROsS , titular
del DNIL N° V4 8 / § / 5 7> ) de profesion

ING. TN RDUSTRIAL , ejerciendo
actualmente como DOCENTE N ML VNG , en la

Institucion DNV ERUD D Ccw vALETD

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de
Validacion del Instrumento (cuestionario), a los efectos de su aplicacion a los
consumidores de la cevicheria “La Masia”.

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones.
DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO EXCELENTE

Congruencia de Items “

Amplitud de contenido gl

Redacci6n de los ftems "

Claridad y precision o
Pertinencia «

Bh Trujille. alos, A5 disdelmesde | SSuS del 2044




CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, @Le&kﬁ gSP:NOZA (QODYL\GUF?

, titular

del DNI N° 1B0A2Y4 86 , de

2

actualmente como CDQCF NYE 6N \N NESTie Ps(lkﬁ{r\)

profesion

ejerciendo

, en la

‘ - £\
Institucion (v)c\)u\;@ 2SO D GF‘SA(Z Up{u,s:ﬁ

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de

Validacion del Instrumento (cuestionario), a los efectos de su aplicacion a los

consumidores de la cevicheria “La Masia”.

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones.
DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO EXCELENTE
Congruencia de Items i
Amplitud de contenido e
Redaccién de los ftems s
Claridad y precision P
Pertinencia g

En Trujillo, a los 1 4 dias del mes de 3\: QO

del

2047




Anexo 5: Alfa de Cronbrach.

D E F G H J K L M N O P Q R T U W XY z AE AM AN AO AP AQ AR AS AT AU A
Items
1 2 3 4 5 6 g E] 10
1 2 3 4 5]11 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 51 1 2 3 4 5]1 2 3 4 5 1 2 34 5]1 2 3 4 51 2 3 4 5 1 2 3 4 5
1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
3 1 1 1 1 1 1 1 1 1
4 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
5 1 1 1 1 1 1] 1 1 1
6 1 1 1 1 1 1 1 1 1
7 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
8 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
9 1 1 1 1] 1 1 1] 1 1
10 1 1 1 1 1] 1 1] 1 1
11 1 1 1 1 1 1 1 1
12 1 1 1 1 1] 1 1 1 1
13 1 1 1 1 1 1 1 1 1
T T e T 4 L rorr oo oo oy oy R A e . 2 e e e S
0 0’1 6 6 0 3 8 2 0 2 3 3 50 0 1 1101 0 2 4 4 3 02 0 6 4 3 1 4'4 0 6 50 2 0 4 5 4 0 0 2 0 8 3
|BA BB BC BD BE BF BG BH BI BJ BK BEL BM BN BO BP BQ BR BS BT BU BV BW BX BY BZ CA CB CCCD CE CF CG CH Cl CJ CK CLCMCN COCP CQ CR CS CT CU CV CW CX
Items
11 12 13 14 15 16 17 18 19 20
12 3 4 51 2 3 4 5|1 2 3 4 5]1 2 3 4 5|12 3 45|12 3 45|12 3 5011 2 3 4 5/1 2 3 4 5|1 2 3 a4 5
1 1 1 1| 1] 1 1 1| 1 1
1 1] 1] 1] 1 1 1] 1] 1 1]
1 1] 1] 1] 1 1 1] 1 1]
1 1 1 1 1 1 1 1] 1]
1 1 1 1 1 1 1 1 1] 1
1 1 1] 1 1 1 1] 1 1] 1
1 1 1] 1 1] 1 1] 1 1 1
1 1 1] 1 1 1 1] 1 1 1
1 1 1 1] 1 1| 1 1 1
1 1 1 1 1] 1 1 1 1 1
1 1 1] 1 1 1 1 1 1
1 1 1 1 1 1 1 1 1
1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
N T P B S T R N T T ¥ R e S S T T T T r rororor v O I S r
0’18 3 13 2 3’3 20016 6 0 1 1 300 27 403352 0 0 3 6 0 1 18 3 00 3 6 40 3 3 4 3
cC Db E F G H I J K L M N O P Q R 5 T U W X ¥ Z |AA AB AC A
Escala 1(2(3|4]|5 6 | 7|8 |9|10|11| 12 |13(14|15|16( 17 | 18 |19 20 | TOTAL
1 ocjof2|0]0 o|3|(o|o0o|lO|O| 3 | 0O|O(O|O|O|OD|O]|] O 3
2 oc(3(3|1] 2 3 l1|]e|4f(2|1| 2|02 02|03 |0Of3 36
3 1 (83|14 0|15 |5|0|&8 3 1|13 |1]|3 3| 3| 3 57
a 62|35 |10] 4 6 | 40|48 |3| 3 |6|8|4|B8|6 |4 |64 101
5 6 |lOf0O| 1] 3 4 (42|03 |2 2|63 |6 |34 |3 (4] 3 58
r
78 9 26 14 2.2 54 1862 5 86 8 02 8 8254 82 54 18 5 1.8 93308
Suma de Varianza: 114.8 0.12333

Grado de Confiabilidad | 0.8767 |




Anexo 6: Tabulacién.
5 o o -y T ¢ -

LUy  INICIO INSERTAR DISENO DE PAGINA FORMULAS DATOS REVISAR VISTA Iniciar sesién

@ @ IE IE% 'H E':é; :?Anchu: Automnat. ~ | Lineas division Encabezados lj D ED ‘IEI
X p g__DAIto: Automét. * [ Ver | Ver N ° X .
Temas Mérgenes Orientacidn Tamafic Areade  Saltes Fondo Imprimir Traer  Enviar Panelde Alinear Agrupar Girar
- DEfE“OS' - - - impresion~ titulos il Escal 100% 2 Imprimir Imprimir  adelante atrés- seleccion -

Temas Configurar pagina & Ajustar drea de impresién Opciones de la hoja ] Organizar ~

E410 - Fx v
A B C D | E | F G H | 1 K L M N 0 P Q R 5 T U v w X Y z 2s

2 - CULTURAL SOCIAL PERSONAL PSICOLOGICO

Clientes
3 123 a]s]e]7][s[ofJw[n|[r|n[u[ss[w][r]s]1]2
4 1 4 3 3 4 4 2 5 2 2 4 3 1 4 5 5 2 5 5 3 2
5 2 5 3 2 4 2 2 4 3 4 4 3 5 5 5 4 4 5 5 4 5
6 3 5 3 4 4 4 4 5 2 3 5 5 5 5 5 3 3 4 5 4 5
7 4 4 2 1 4 3 3 3 3 3 2 4 1 4 3 3 3 4 3 3 5
3 5 4 4 2 4 3 5 3 2 2 4 3 3 4 4 4 4 3 4 5 3
9 1] 5 3 4 4 4 5 1 3 4 4 3 4 5 4 4 4 5 4 5 4
10 7 5 3 4 4 2 4 2 2 3 4 4 4 5 4 5 5 5 4 4 4
1 8 5 3 3 4 3 2 5 3 4 4 3 2 5 4 4 5 5 4 3 2
12 9 4 3 4 2 5 4 4 5 4 4 3 1 4 2 5 4 5 2 3 3
13 10 4 2 2 3 5 4 1 5 3 4 4 2 4 4 5 4 3 4 4 4
14 11 5 2 1 5 5 4 1 2 2 5 2 3 5 4 4 3 4 4 4 3
13 12 3 4 4 4 4 5 4 2 2 2 3 3 3 4 4 2 4 4 5 2
16 13 4 3 3 4 3 4 4 3 3 5 3 4 4 4 4 2 3 4 4 4
17 14 2 4 2 5 4 5 4 3 3 3 4 3 2 4 4 4 2 4 5 3
18 15 4 3 4 5 3 4 5 2 2 4 3 3 4 3 5 4 5 3 5 5
19 16 4 3 3 4 1 5 2 3 2 5 4 4 4 3 5 5 4 3 4 4
20 17 4 2 2 4 4 4 1 4 3 4 2 3 4 4 4 4 2 4 4 3
21 18 4 4 3 4 5 5 5 5 4 2 2 1 4 4 4 3 5 4 4 3
22 19 4 3 3 4 2 3 5 3 2 2 3 1 4 5 3 4 5 5 4 3
23 20 3 3 1 4 4 3 4 5 3 3 3 5 3 4 2 5 2 4 5 3
24 21 3 4 1 3 4 1 3 5 3 2 3 5 3 5 5 2 5 5 5 3

% O] [ y

resultados

H S &= tabulacion tesis - Excel (Error de activacién de productos) ? BH - x

IMICIO INSERTAR DISEFIO DE PAGINA FORMULAS DATOS REVISAR VISTA Iniciar sesion
X . . Ta o = . = .. . - e B = 3 Autosuma - A
. Calibri 10 A A & =¢ Ajustar texto General G‘ g [=x] ;)( El m Rellenar = ZY [HI
Pegar v N K S - L A A .|l = &= 3= Combinar y centrar + 02, gf 000 &3 20 Fnrmatn Dar formato Estilos de  Insertar Eliminar Formato 8 . Or.denary Bus.:ary
condicional ~ como tabla~  celda~ - - - < borrar filtrar=  seleccionar~

Portapapeles & Fuente [F] Alineacion [F] Nimerg m Estilos Celdas Modificar ~

A407 - fe || Dimensiones v
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37 368 4 3 3 4 3 2 3 3 4 4 2 4 4 2 3 3 4 4 2 4
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373 370 4 4 4 5 3 4 4 3 4 4 3 4 5 3 4 4 4 4 5 4
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386 383 4 3 4 4 2 4 5 2 2 4 3 1 4 4 3 4 5 5 2 4
387 384 4 3 2 4 2 2 5 2 2 4 2 1 5 5 4 4 5 5 2 5
382) Media 39 32 "32 2.8 "33 "33 735 "34 "32 735 31732 40 "40 "40 "39 "40 a0 "0 "37

389 215 [ L 395




Anexo 7: Figuras.

Figura 1.1. Considero que mis costumbres, ideas,
tradiciones intervienen en mi decision de compraen la
cevicheria.

TOTALMENTE DE ACUERDO NI DE ACUERDO EN TOTALMENTE
DE ACUERDO NI EN DESACUERDO EN
DESACUERDO DESACUERDO

De acuerdo a la figura 1.1 el 44% de los comensales estan de acuerdo que sus
costumbres, ideas, tradiciones intervienen en su decision de compra.

Figura 1.2. Sefnale el estrato social al cual considera
usted que pertenece.

ALTO MEDIO ALTO MEDIO MEDIO BAJO BAJO

De acuerdo con la figura 1.2 el 55% de los comensales pertenecen a
una clase social de estrato medio.



Figura 1.3. Al elegir una cevicheria tengo en cuenta
la clase social ala que pertenezco.

TOTALMENTE DE ACUERDO NI DE EN TOTALMENTE
DE ACUERDO ACUERDO NI DESACUERDO EN
EN DESACUERDO
DESACUERDO

De acuerdo con la figura 1.3 el 35% de los comensales estan de
acuerdo en que toman en cuenta la clase social a la pertenecen al
escoger una cevicheria.

Figura 1.4. La opinién de mis amigos interviene en
la preferencia por alguna cevicheria en especifico.

TOTALMENTE DE ACUERDO NI DE EN TOTALMENTE
DE ACUERDO ACUERDO NI DESACUERDO EN
EN DESACUERDO
DESACUERDO

De acuerdo con la figura 1.4 el 52% de los comensales estan de
acuerdo en que la opinién de sus amigos interviene en su decision de
compra.



Figura 1.5. La opinion de mis amigos interviene en la
preferencia por algun plato en especial.

TOTALMENTE DE ACUERDO NI DE EN TOTALMENTE
DE ACUERDO ACUERDO NI DESACUERDO EN
EN DESACUERDO
DESACUERDO

De acuerdo con la figura 1.5 sélo el 7% de los comensales estan en
desacuerdo en que la opinién de sus amigos interviene en la
preferencia por algun plato en especial.

Figura 1.6. La cevicheria, la cual frecuento esta
acorde a mi posicion social e imagen ante la sociedad

TOTALMENTE DE ACUERDO NI DE EN TOTALMENTE
DE ACUERDO ACUERDO NI DESACUERDO EN
EN DESACUERDO
DESACUERDO

De acuerdo con la figura 1.6 el 26% de los comensales no estan ni
de acuerdo ni en desacuerdo que la cevicheria que frecuentan esta
acorde a su posicion social e imagen ante la sociedad.



Figura 1.7. La opinion de mi familia interviene en mi
decision de compra para consumir en la cevicheria.

TOTALMENTE DE ACUERDO NI DE EN TOTALMENTE
DE ACUERDO ACUERDO NI DESACUERDO EN
EN DESACUERDO
DESACUERDO

De acuerdo con la figura 1.7 el 40% de los comensales estan de
acuerdo en que la opinién de su familia interviene en su decision de
compra.

Figura 1.8. Mi edad interviene en mi decisiéon de
compra para consumir en la cevicheria.

TOTALMENTE DE ACUERDO NI DE EN TOTALMENTE
DE ACUERDO ACUERDO NI DESACUERDO EN
EN DESACUERDO
DESACUERDO

De acuerdo con la figura 1.8 el 32% de los comensales esta de
acuerdo en que su edad interviene en su decision de compra para
consumir en esta cevicheria.



Figura 1.9. Actualmente mi actividad laboral que
desempeiio me facilita consumir en la cevicheria.

TOTALMENTE DE ACUERDO NI DE EN TOTALMENTE
DE ACUERDO ACUERDO NI DESACUERDO EN
EN DESACUERDO
DESACUERDO

De acuerdo con la figura 1.9 el 38% de los comensales estan de
acuerdo en que la actividad laboral que desempefian les facilita
consumir en esta cevicheria.

Figura 1.10. El precio de los platos es el adecuado
segun el nivel de ingresos que percibo.

TOTALMENTE DE ACUERDO NI DE EN TOTALMENTE
DE ACUERDO ACUERDO NI DESACUERDO EN
EN DESACUERDO
DESACUERDO

De acuerdo con la figura 1.10 el 42% de los comensales estan de
acuerdo en que el precio de los platos es el adecuado segun el nivel
de ingresos que perciben.



Figura 1.11. Creo que ser cliente de este
establecimiento va de acuerdo con mi personalidad.

TOTALMENTE DE ACUERDO NI DE EN TOTALMENTE
DE ACUERDO ACUERDO NI DESACUERDO EN
EN DESACUERDO
L DESACUERDO
De acuerdo con la figura 1.11 el 55% de los comensales no estan ni
de acuerdo ni en desacuerdo que ser cliente de este establecimiento
va de acuerdo con su personalidad.
'

Figura 1.12. Segun su estilo de vida, que tan
recurrente acude a este local a consumir (al aio)

1-3VECES 4-6VECES 7-9VECES 10-12VECES 12AMAS

L

De acuerdo con la figura 1.12 el 26% de los clientes asisten a
consumir a este establecimiento de 7 a 9 veces al afio.



Figura 1.13. El sabor de los platos me motiva
consumir en esta cevicheria.

TOTALMENTE DE ACUERDO NI DE EN TOTALMENTE
DE ACUERDO ACUERDO NI DESACUERDO EN
EN DESACUERDO
DESACUERDO

De acuerdo con la figura 1.13 el 44% de los comensales estan de
acuerdo en que el sabor de los platos que se ofrecen les motiva a
consumir en esta cevicheria.

Figura 1.14. Laimagen del local es un aspecto que
me motiva a consumir en esta cevicheria.
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De acuerdo con la figura 1.14 el 43% de los clientes consideran que
la imagen del local es un aspecto que les motiva a consumir en esta
cevicheria.



Figura 1.15. La atencion que recibo es un aspecto que
me motiva a consumir en esta cevicheria.

TOTALMENTE DE ACUERDO NI DE EN TOTALMENTE
DE ACUERDO ACUERDO NI DESACUERDO EN
EN DESACUERDO
DESACUERDO

De acuerdo con la figura 1.15 solo el 8% de los clientes estan en
desacuerdo que la atencion que recibieron es un aspecto que les
motiva a consumir en esta cevicheria.

Figura 1.16. Diria que el precio interviene en mi
decision de compra.
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De acuerdo con la figura 1.16 sélo el 11% de los clientes estan en
desacuerdo en que el precio interviene en su decision de compra.



Figura 1.17. Diria que la calidad del producto
interviene en mi decisién de compra.
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De acuerdo con la figura 1.17 el 44% de los comensales estan de
acuerdo en que la calidad del producto interviene en su decision de
compra.

Figura 1.18. Diria que la variedad de los platos interviene
en mi decision de compra.
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De acuerdo con la figura 1.18 el 43% de los clientes consideran que
la variedad de los platos interviene en su decision de compra.



Figura 1.19. Diria que la ubicacion del local interviene en
mi decision de compra.
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De acuerdo con la figura 1.19 sélo el 8% de los comensales estan en

desacuerdo en que la ubicacién del local interviene en su decisién de
compra.

‘
Figura 1.20. Como califica Ud. Su experiencia de compra
al momento de adquirir su producto.
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De acuerdo con la figura 1.20 el 22% de los clientes consideran como muy

buena su experiencia de compra, mientras que un 16% consideran como mala
Su experiencia de compra.




Figura 1.21. Género
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De acuerdo con la figura 1.21 el 59% de los clientes de la Cevicheria “La Masia” son
mujeres, mientras que el 41% son hombres.

Figura 1.22. Edades
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De acuerdo con la figura 1.22 el 27% de los consumidores tienen entre 26 a 30

afos, mientras que el 11% de los consumidores tienen mas de 40 afios de
edad.



