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RESUMEN

La presente investigacion titulada La influencia de las tendencias de consumo saludable
en el comportamiento del consumidor en la provincia de Arequipa. Esta concentrada en
determinar de qué manera influyen las nuevas tendencias de consumo que estan
surgiendo en los ultimos afios y como se ven influenciadas por los diferentes sucesos
que acontecieron a nivel mundial, en el comportamiento del consumidor arequipefio. La
metodologia de este estudio es de tipo descriptivo y correlacional, es decir se busca
entender la relacion de influencia que existe entre las dos variables planteadas que son
el comportamiento del consumidor y las tendencias de consumo saludable, es asi como
se realizd una encuesta a 380 personas de la provincia de Arequipa, utilizando una

muestra probabilistica aleatoria simple.

Se realizo un analisis de estos resultados con la ayuda del programa SPSS, donde se
obtuvo diferentes tablas con informacién acerca de la relacion existente de estas

variables y sus diferentes dimensiones.

Palabras claves: comportamiento, tendencias, influencia
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ABSTRACT

The present investigation entitled The influence of healthy consumption trends on
consumer behavior in the province of Arequipa. It is focused on determining how the
new consumer trends that have emerged in recent years influence and are influenced
by the different events that occurred worldwide. The methodology of this study is
descriptive and correlational, that is, it seeks to understand the relationship between the
two variables raised, which are consumer behavior and healthy consumption trends, this
is how a survey was conducted of 380 people from the province of Arequipa, using a
simple random probabilistic sample.

An analysis of these results was carried out with the help of the SPSS program, where
different tables were obtained with information about the existing relationship of these

variables and their different dimensions.

Keywords: behavior, trends, influence
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I. INTRODUCCION

El presente proyecto de investigacion tiene como finalidad analizar el
comportamiento del consumidor y las tendencias de consumo saludable en la
provincia de Arequipa. Los productos saludables a nivel internacional y local cada
vez obtienen mayor protagonismo en la sociedad debido a los cambios en el estilo
de vida de las personas, esto se ve reflejado en los crecientes niveles de
exportacion de productosorganicos a nivel internacional en paises como Chile y
Argentina, segun el Portal de BlueBerries Consulting (2021) los productos
organicos frescos en los ultimos afios tuvieron un incremento aproximado del 11%
en sus ventas interanuales alinedndose con el incremento de las tendencias de

consumo saludable a nivel mundial.

En este mismo sentido Saucedo (2018, p. 31), sefala que la creciente
tendencia de consumo saludable esta fuertemente ligada al tema de las
emociones de las personas, como sabemos en los ultimos afios el mundo atraveso
momentos de tension, preocupacion y diversas enfermades relacionadas con las
emociones y es por esto que se incrementd también esta tendencia, es asi que
afirma que los productos que consumimos tienen un vinculo muy fuerte con las
emociones que sentimos, indicando que los alimentos més alla de cumplir un
papel netamente nutritivo también interviene en el estado de &nimo y emocional

de las personas.

La Organizacion Mundial de la Salud (2022), La OMS (2022), expuso que
tanto la alimentacion como las tendencias de consumo tienen un fuerte laso con
los factores socioecondémicos que finalmente influyen en la dieta de los
consumidores, es por esto que los precios es un factor a considerar tanto como
los usos y costumbres locales al igual que distintos factores ambientales como la
disponibilidad de ciertos alimentos dependiendo de la ubicacion y tipo de clima de

los lugares en los que se ofertan esos productos.

Una clara muestra de las nuevas tendencias y los cambios en la oferta de
los productos es lo que expone Shopkick Team. (2018), como la industria de la
comida rapida disminuy6 las calorias totales de sus menus en por lo menos un

12%, haciendo cambios en los ingredientes que contienen sus comidas, en la



reduccion de aceites y cambios en sus procesos a procesos menos invasivos, es
asi como cada vez se incrementa mas el nimero de consumidores que buscan
opciones saludables en el mercado.

Estd demostrado que el 80% de los peruanos se muestran fuertemente

interesadosen conocer cual es la procedencia de los productos que consume, esto
debido a que la poblacion busca obtener una alimentacion mas saludable, este
indicador serepite en la ciudad de Arequipa donde cada vez son mas los comercios
que ofrecen opciones saludables a sus clientes ademas de la creacion de
emprendimientos dedicados a la venta exclusiva de productos organicos.
En cuanto al nivel local, en la provincia de Arequipa se puede observar queel
mercado de alimentos saludables y alimentos organicos es un mercado en
desarrollo, existen tiendas especializadas y restaurantes que ofrecen opciones
netamente saludables, pero la gran mayoria de estos se encuentran en distritos de
estrato social alto, es decir que esta clase de productos son accesibles solo para
una porcion de la poblacion.

Por todo lo expuesto se han generado los siguientes problemas de
investigacion: Problema General, ¢de qué manera influyen las tendencias de
consumo saludable en el comportamiento del consumidor arequipefio? Como
preguntas especificas tenemos, PE1 ¢ Cdmo influyen las tendencias de consumo
saludable en la satisfaccién de las necesidades de los consumidores?, PE2 ¢ El
comportamiento del consumidor influye en la satisfaccion de las necesidades de los
consumidores?, PE3 ¢ Como influyen las tendencias de consumo saludable en la
oferta de Bienes y servicios?

La justificacion de la investigacion en palabras de Bedoya (2020), es una
parte fundamental en la realizacién de un estudio donde se expone los soportes y
fundamentos que se tomaron en cuenta para llevar a cabo la investigacion. Es asi
gue podemos afirmar que siguiente investigacion se justifica a nivel teorico: porque
durante los ultimos afios, se viene presentando un crecimiento en las tendencias
de consumo de productos saludables, lo que se ve expresado en el deseo de las
personas de obtener informacion acerca de los ingredientes y procesos de los
productos que consume con la finalidad de tener un estilo de vida mas saludable,
en este sentido los consumidores cada vez buscan consumir productos mas

naturales o que tengan procesos de elaboracion mas limpios.



Debido a estos comportamientos, las compafiias muestran un esfuerzo por
producir productos cada vez menos industrializados o con procesos organicos ya
gue son cada vez mas los consumidores informados, que se interesan por conocer
las caracteristicas especificas de los productos que adquieren, buscando productos
que cumplan con ciertos estandares de calidad.

Teniendo en cuenta esta informacion, la presente investigacion busca
demostrar los cambios del comportamiento del consumidor en los dltimos afios, ya
que actualmente los cambios son bastantes a comparacién de los consumidores
del pasado que no cuestionaban la procedencia y los componentes que el mercado
les ofrecia obedeciendo a una cultura de consumismo inopinado, de esta manera
podriamos demostrar la viabilidad comercial de un proyecto en este sector
respondiendo a la problemética social planteada.

En este sentido, presentamos los objetivos OG: Conocer la influencia de las
tendencias de consumo saludable en el comportamiento del consumidor en la
provincia de Arequipa para el periodo 2022 — 2026 y también los objetivos
especificos presentados a continuacion OELl: Determinar la influencia de las
tendencias de consumo saludable en la satisfaccion de las necesidades de los
consumidores, OE2: Determinar la influencia del comportamiento del consumidor
en la satisfaccion de las necesidades, OE3: Determinar la influencia de las tendencias

de consumo saludable en la oferta de bienes y servicios

A continuacion, se presenta la Hipotesis de la investigacion: Las tendencias
de consumo saludable influyen directamente en el comportamiento del consumidor
en la provincia de Arequipa; las hipétesis especificas seran HE1: Las tendencias de
consumo saludable influyen en la satisfaccion de las necesidades de los
consumidores, HE2: EI comportamiento del consumidor influye en la satisfaccion
de las necesidades, HE3: Las tendencias de consumo saludable influyen en la

oferta de bienes y servicios.



II. MARCO TEORICO

De acuerdo con lo expuesto por Arias y Covinos (2021), es importante hacer
un reconocimiento de la literatura relacionada con nuestro tema de investigacion,
investigar todo lo que se encuentra disponible para poder identificar cuales son los
antecedentes idoneos para realizar nuestro estudio. El marco tedrico es un
procedimiento importante en el cual se realiza un analisis profundo de informacion
escrita, audiovisual, andlisis de trabajos de investigacién, entre otros, es sustancial
que la informacion que tomemos en cuenta como referencia para nuestra

investigacion sea informacion veridica y de fuentes confiables.

En referencia a los trabajos previos revisados en el contexto nacional sobre
la variable comportamiento del consumidor Contreras (2021), sostiene que los
consumidores son clasificados en base a su grupo generacional, exponiendo que
el consumidor posee una serie de diversos factores internos y externos que
impulsan du decision de compra, razén por la cual es importante la clasificacion
de los consumidores, concluyendo que la segmentacion por grupos
generacionales es la mas adecuada ya que permite obtener un panorama mas

claro del comportamiento de los consumidores.

De la misma manera Gonzales (2021), realiza una investigacion en la que
indica que en la actualidad el mercado es muy activo y cambiante,es un mercado
en el que los compradores estan cada vez mas interesados en indagar sobre lo
gue consumen ya sea a través de otras personas en base a sus testimonios o
realizando una busqueda de informacién a través de las diferentes plataformas
que tiene a su disposicién, es por esto que recomienda la aplicacion de diferentes
estrategias de marketing, incluyendo claramente el marketing digital, dandole
especial importancia a la experiencia del consumidor, ya que esta sera transmitida
a futuros posibles clientes, en este sentido se afirma que debido a la Coyuntura
por el Covid 19, los negocios deben poner especial atencion a los medios digitales
de sus empresas utilizando conscientemente la informacion brindada por los

propios consumidores.

En este sentido Salas — Canales (2020) estudia las diferentes herramientas

de marketing aplicables a distintos tipos de empresas, el comportamiento del



consumidor pro ambiental cambia su estilo de vida tradicional para incluir
costumbres mas sostenibles y eco amigables, en este caso el estudio demuestra
como es gue el marketing ecoldgico es una herramienta poderosa en los ultimos
afios, ya que presenta un factor diferencial entre sus clientes mostrando una
imagen corporativa sélida y consciente lo que puede ser utilizado como una ventaja

competitiva en el mercado.

De igual forma Zumaeta (2019), denota que en el Peru el comportamiento
del consumidor resulta ser muy variado dependiendo de diferentes caracteristicas
como las creencias religiosas, gustos, nivel socioeconémico, entre otras lo que
significa que se deben de aplicar diferentes estrategias de marketing dirigidas a
los diferentes tipos de clientes. Siendo uno de los objetivos principales de esta
investigacion determinar el perfil del consumidor teniendo como resultados que el
32.7% de sus consumidores consideran que la experiencia en el proceso de
compra es lo mas importante, seguido del 29.9% de personas que indican que el
sabor y la calidad del producto es importante, asi como la higiene y la limpieza con
un 21.5%.

Hualtibamba (2019), describe en su investigacion el comportamiento del
consumidor en el proceso de decision de compra, desarrollando el estudio con la
intervencién de los compradores de mercados de abasto en la ciudad de Truijillo.
Finalmente, la investigacion demuestra que los factores mas relevantes en el
proceso de decision de compra son factores sociales con 74.5%, seguidos de los
factores culturales con un 74%, factores personales con un 73.7% y finalmente
factores psicologicos con el 72.4%.

En la actualidad los demandantes tienen muchas mas herramientas para
buscar informacion acerca de los productos que desea comprar y mas aun cuando
se trata de buscar informacion acerca de productos alimenticios o productos que
estén relaciOonados con su bienestar o con temas de salud tal y como lo sostiene
Villanueva (2018), los compradores antes de realizar sus compras se fijan en
detalles como el contenido de la tabla nutricional de un alimento como el proceso
gue tuvo que pasar un producto para llegar a sus manos ya que existe cierto temor
de comprar productos que puedan afectar su bienestar o que pueda afectar al

medio ambiente.



Por otro lado en cuanto a la variable tendencias de consumo saludable
Alvarez (2018) sostiene que existen diferentes tendencias que estan
reestructurando el marcado actual, una de ellas esla importancia que se la da a
tener informacion acerca del producto que esta en elmercado, ahora las personas
se preocupan en su origen y en su composicién a diferencia del consumidor de
antes, también podemos observar que en la actualidad se ha incrementado la
oferta de snacks elaborados en base a productossaludables, siendo este un
producto popular por la escasez de tiempo de sus consumidores, asimismo se
encuentran oportunidades de mercado en productos como refrescos y agua
embotellada, productos listo saludables listos para llevar y productos que sean

amigables con el cuidado del medio ambiente.

También hace hincapié en los diferentes formatos de venta, siendo que las
bodegas y mercado tienen entre el 95% y 98% de afluencia de clientes, seguidos
de centros comerciales con un 88% de afluencia y supermercados e hipermercados
con el 72%, datos importantes para considerar en el caso de la incursion en este
negocio conocer cudles son los canales de venta mas concurridos por los

comensales.

En adicion Higuchi (2015) sostiene que existe una relacion directa entre el
crecimiento econdémico y el cambio en las costumbres alimenticias, debido a la
globalizacion de los mercados se han insertado nuevos canales de mercadeo lo
que hace que las tendencias de consumo saludable sean cada vez mas difundidas
y ayude al éxito de las ventas de productos de este tipo, explica también como este
sector genera sistemas de produccidon sostenibles que esta de la mano con la
preservacion del ambiente y la generaciéon de nuevos empleos para la gente del
campo, ademas también existen algunas barreras en este sector como lo es la falta
de conocimiento sobre los procesos, escasez de productos y diferencia de precios

con productos tradicionales.

A nivel internacional, acerca de los trabajos revisados sobre la variable
tendencias de consumo saludable, Del Greco (2017), sostuvo que las nuevas
tendencias de consumo son un nicho de mercado interesando por explotar ya que
segun sus estudios determino que cualquier clase de producto bajo la

denominacion de “saludable” genera una percepcion distinta en el cliente actual



gue busca nuevas Yy diferentes alternativas, estos tipos de productos

acompafiados de un buen precio tienen un gran potencial de éxito en el mercado.

En este mismo sentido acerca de los trabajos revisados sobre la variable
comportamiento del consumidor, Nieves y Morales (2022) sostienen que el
consumo de productos saludables es importante para el desarrollo de la economia
circular, la cual se caracteriza por compartir, reutilizar, reparar y reciclar los
materiales de productos obsoletos para poder crear valor a través de estos, razén
por la cual el consumo consciente es importante para este modelo, de acuerdo con
la informacion expuesta por los autores se indica que al pasar de los afios existe

un crecimiento de la relacion entre el comportamiento del consumidor.

Es asi que Santos (2020), expone mediante su investigacién que el proceso
de tomar decision en el comportamiento del consumidor responde a impulsos
racionales lo que nos brinda como respuesta una vez mas que el estudio del
comportamiento del consumidor es clave para las empresas ya que les permite
predecir el comportamiento de sus clientes y canalizar sus esfuerzos
correctamente hacia el publico mas adecuado, de esta manera también analiza
como influye el uso de la tecnologia en las recientes tendencias de consumo, esta
investigacidbn muestra data acerca de niamero de usuarios activos en Facebook,

usos y servicios de las TIC y la evolucion del comercio electronico a nivel mundial.

También podemos observar que Velez y Falla (2018) indicaron que gran
parte de la poblacién se encuentra en un proceso de cambio en cuanto a sus
habitos de consumo, demostrando su preferencia por productos frescos o
productos saludables, esta investigacion tuvo como objetivo principal demostrar
cuales son los factores involucrados en el proceso de compra de productos
saludables para lo cual utilizaron un disefio exploratorio lo que les permitid
encontrar informacién puntual y definida acerca del tema, lo que les permitié
demostrar que existen nuevas tendencias de consumo saludable que apertura

nuevas oportunidades de negocio en el mercado.

También podemos observar que Velez y Falla (2018) indicaron que gran
parte de la poblacion se encuentra en un proceso de cambio en cuanto a sus

habitos de consumo, demostrando su preferencia por productos frescos o



productos saludables, esta investigacion tuvo como objetivo principal demostrar
cuales son los factores involucrados en el proceso de compra de productos
saludables para lo cual utilizaron un disefio exploratorio lo que les permitid
encontrar informacién puntual y definida acerca del tema, lo que les permitio
demostrar que existen nuevas tendencias de consumo saludable que apertura

nuevas oportunidades de negocio en el mercado.

De la misma manera Llorente y Cuenca (2018), indican que la industria de
los alimentos y bebidas es la industria que mas confianza transmite a sus
demandantes en América latina y esto debido a que los consumidores
latinoamericanos prestan especial importancia a las caracteristicas de sus
productos alimenticios, de acuerdo con este estudio el Peri muestra que el aspecto
que mas le importa con un 64.6% son las practicas empresariales, seguido de la
credibilidad del producto o servicio con un 27.2%. Finalmente, también esta
demostrado que para los consumidores en la actualidad es importe tener

informacion clara y confiable sobre el producto en el etiqguetado de este.

Un resultado también fue el de Hidalgo (2017) quien sefiala que en la
actualidad vivimos en una sociedad abarrotada de informacion donde la oferta
supera con granamplitud a la demanda, lo que puede confundir al publico razén
por la cual, ahora tienen una forma diferente de procesar la informacion en la que
deciden simplemente rechazarla o clasificarla al momento de recibirla, este articulo
clasifica detalladamente el comportamiento del consumidor basandose en
diferentes caracterizas como la clasificacion por grupos generacionales teniendo
en cuenta factores como la memoria del cliente frente al branding, su relacion con
las emociones al conectar con la publicidad de un producto y las diferentes
tendenciasde mercadeo a través de los afios. Finalmente concluye en que los
consumidores actuales son mucho mas complejos que antes ya que ahora
contamos con consumidores informados que pueden obtener toda la informacion
sobre un producto a un solo clic de distancia, lo que se traduce en un trabajo mas
exhaustivopara las diferentes marcas que tienen que trabajar con estandares de

calidad masaltos y detalles mas cuidados de sus productos.

Adicionalmente Sanchez (2015), hace un estudio acerca de

comportamiento del consumidor en la busqueda de informacién de precios on-line



y denota la importancia del uso de internet como herramienta de informacion
permitiendo que los consumidores tengan acceso a informaciéon sin tener en
cuenta las barreras geograficas por ejemplo, en adicion en esta investigacion
aplico técnicas estadisticas como modelo de ecuaciones estructurales para
analizar el comportamiento del consumidor comprobando que el modelo de
estudio planteado es valido, es decir es valido que las empresas presenten un
modelo en linea y hagan parte del comercio electrénico ya que esto presenta

beneficios para la oferta de sus productos

En cuanto a los estudios revisados sobre la variable comportamiento del
consumidor, Henao y Cérdoba (2007) afirman que el comportamiento del
consumidor no solo obedece a entornos econdmicos y no depende solo de los
nameros, este articulo indica que el consumidor define su comportamiento en base
a patrones de conducta e influencias culturales que mayormente dependen de su
entorno mas directo, de igual forma indica que existe una conexion directa entre
elestilo de vida de los consumidores y su busqueda de productos de calidad que
le brinde seguridad y confianza. De igual manera Molina y Acosta (2018) realizan
unestudio en el que se fijan como objetivo principal realizar un analisis de las
tendencias de consumo de productos saludables y asi definir cual es el estilo de
vida de sus consumidores, el estudio muestra que la oferta de dichos productos
abres nuevos mercados y diferentes oportunidades de trabajo a diferentes niveles,
asi como puede implementarse nuevas tiendas que lo oferten, se genera trabajo
también para los agricultores y toda la cadena de valor que se encuentra
involucrada en la promocion de dichos productos, también define que los perfiles
de los consumidores que ellos analizaron basan sus decisiones en la idea de

mejorar su salud y ser mas consientes con el dafio causado al medio ambiente.

El marco referencial de la variable comportamiento del consumidor esta
representado en las siguientes teorias:

Mullins et al. (2007), sefala que el comportamiento del consumidor tiene
diferentes fuerzas sociales que lo afectan directamente y estas se dividen en tres
grandes grupos: las fuerzas sociales, fuerzas personales y fuerzas psicoldgicas. En
cuanto a las fuerzas sociales se puede decir que estas se dividen en cultura y

subcultura de los consumidores, nivel socioeconomico y entorno familiar. las



fuerzas personales hacen referencia a la etapa en la que se encuentran las
personas al igual que las costumbres de estos mismos, finalmente tenemos a las
fuerzas psicoldgicas que contemplan los requerimientos de las personas cuales son

sus posturas frente a las marcas y su impresion frente a las ofertas del mercado.

Trudel (2019), sefala que el cambio climatico es una amenaza grave y este
ha sido identificado como un problema que influye en el comportamiento del
consumidor: qué consumen las personas, como lo hacen y en qué cantidad
consumen las personas tiene un impacto directo en el medio ambiente. Es asi como
resulta imperante inducir al comportamiento sostenible del consumidor, donde
puedan saciar sus necesidades, pero a la vez cuiden del medio ambiente.

Kotler & Keller (2012), sostiene que el andlisis de comportamiento del
consumidor es muy importante para el estudio de los especialistas encargados del
manejo de las empresas, ya que la informacion que dejan los clientes como rastro
de sus compras es util para las compras que puedan realizar en el futuro lo que
ayuda a las empresas a conocer las tenencias de sus consumidores y esto les
permite enfocar sus estrategias y mejorar sus productos para la oferta en el
mercado.

De igual manera se expone cual es el proceso de compra que sigue un
consumidor promedio, todo este proceso se puede resumir en cinco pasos, siendo
el primero el momento en el que el comprador identifica que tiene una necesidad,
en segundo lugar la persona busca informacién para poder suplir su necesidad, ya
sea en fuentes como internet o la opinion de otras personas, el tercer paso es la
evaluacion de las alternativas, una vez que la persona tiene toda la informacion
disponible empieza a analizar cual de las alternativas reldne todos los atributos que
esta buscando en su producto, el cuarto paso es la decisibn de compra, aqui es
cuando la intencién de compra de las personas se vuelve un acto real, este es un
momento importante y que una infinidad de factores pueden lograr que la compra
no se concrete; finalmente tenemos la evaluacion post — compra, es aqui el
momento en el que el consumidor emite un juicio acerca del producto que obtuvo,
bien puede ser una opinidn negativa y no volver a comprar el producto como puede
ser una opinién positiva que desarrolle un vinculo con el producto y también con la

marca.

10



En este mismo sentido, en cuanto a las necesidades de los consumidores
segun Mullins et al. (2007), son manifestadas segun el provecho que les pueda
brindar un bien o servicio al momento de adquirirlo, todas las personas son
diferentes y es por esto que las necesidades de cada uno de los consumidores es
distinta, por esta razén cada uno de los consumidores estima de diferente manera
el provecho que uno producto le puede dar, es asi que el cliente al momento de
realizar una compra elije el producto que le brinde mayor provecho dependiendo de
sus propias necesidades.

Asimismo, Mullins et al. (2019, p. 8), sefiala que las necesidades son el
principal motor que empuja al consumidor a comportarse de determinada manera
y realizar sus compras, las necesidades sin satisfacer son el espacio entre lo que
una persona tiene y quiere ya sea de manera fisica o psicolégica.

Por otro lado, tenemos a Robbins et al. (2013) hablando sobre la importancia
de la satisfaccion de las necesidades de los clientes haciendo referencia a la
jerarquia de las necesidades planteada por Maslow, quien indica que todas las
personas tenemos 5 clases de necesidades, primero las necesidades fisioldgicas,
las de seguridad, sociales, estima y finalmente de autorrealizacion, este
planteamiento en la actualidad sigue siendo muy reconocido por las personas
encargadas de tomar decisiones en grandes empresas ya que ofrece una division
clara de las diferentes necesidades que puede tener un cliente y permite que las
empresas enfoquen su oferta de acuerdo a un determinado tipo de necesidad.

En cuanto a los bienes y servicios, basandonos en la informacion expuesta
por Cardona (2013, p. 56), podemos afirmar que los bienes son todo aquello que
puede ser palpado puede ser papel, camisas, sombreros, mesas, cuadros entre
otros, y por otro lado los servicios son llevados a cabo por un individuo, como por
ejemplo una enfermera, un abogado o un mesero. En cuanto es mayor la demanda
de estos, es mas beneficioso para las compaiiias ya que hay mas bienes y servicios
gue se pueden ofertan y esto fomenta mas trabajo tanto para las comparfiias como
para los trabajadores.

Los bienes y servicios en concordancia con lo afirmado por Fernandez y
Bajac (2018) son producidos en las diferentes actividades econdémicas con el

objetivo de satisfacer las necesidades de los clientes 0 sus deseos, estos pueden
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se producidos en actividades primarias o secundarias y son ofertados en los
diferentes mercados con un precio establecido que defina su valor.

De igual forma Mullins et al. (2019, p. 11), indica que cuando las personas
consiguen los bienes o servicios logran saciar sus necesidades, y es este el fin de
la oferta, lograr saciar las necesidades de sus clientes cuando estos compren los
bienes o servicios que ellos oferten, en cuanto a los bienes que ofertan las
compainiias ofertan en el mercado las empresas buscan transmitir a través de el la
satisfaccion de alguna necesidad en especifico, por ejemplo cuando una persona
compra un televisor en una tienda por departamento lo que esta busca es satisfacer
su necesidad de entretenimiento, lo cual lograra hacer a través de un televisor,
cuando una persona compra una cocina, lo que busca no es el electrodoméstico en
si, lo que realmente busca es algo que le permita cocinar sus alimentos.

Nielsen (2017), expone como la satisfaccion de las necesidades del
consumidor estan ligadas a la calidad percibida y a la aceptabilidad, es decir a
mayor indice de este factor mayor sera la sensacion de satisfaccion del cliente, por
lo que indica que es imperante que los consumidores tengan acceso a alimentos
seguros que se pueden obtener poniendo énfasis en estas 4 alertas, en primer lugar
asegurandose que los gobiernos cumplan su funcién como lente revisor y den
seguimiento a las empresas que ofertan esta clase de productos, la segunda es
gue los ofertantes adopten buenas practicas, la tercera que los operadores trabajen
con procesos seguros que no afecten al producto en ninguno de sus procesos, y
finalmente que los demandantes se informen acerca de las caracteristicas de los

productos que adquiere.

En cuanto al marco referencial de la variable tendencias de consumo
saludable, segun lo expuesto por el Instituto Interamericano de Cooperacion para
la Agricultura — San José (2018), el estudio de las diferentes tendencias es
importante para poder comprender el comportamiento del mercado y asi tener la
capacidad de determinar cuales son las oportunidades en el mercado, una
tendencia denota cuales son las preferencias de los consumidores dependiendo
de las alternativas que ofrecen los ofertantes, esto quiere decir que una tendencia
es un patrén de comportamiento en un periodo de tiempo estipulado, podriamos

decir en conclusion que es la direccion que toma el mercado.
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Igualmente, Izquierdo et al. (2004), sefiala que el consumo saludable es
una cadena de sucesos que involucra al producto que adquieren los consumidores
desde el proceso de cultivo, ya que es importante que este se realice de la manera
mas natural posible sin la intervencion de procesos quimicos o fertilizantes y otros
que puedan dafiar el proceso natural del producto, seguido de esto también es
importante que el proceso de seleccion, preparacion y presentacion del alimento
se de bajo estas mismas especificaciones para poder catalogarlo como un
producto saludable.

Durante los ultimos afios existe una tendencia creciente hacia el consumo
de productos saludables, en continentes como Europa y Norteamérica se puede
observar la mayor cantidad de consumidores de productos de este tipo, siendo
Estados Unidos, Alemania y Francia los principales paises consumidores de
productos saludables, mientras que en el caso de Latinoamérica Brasil es el pais
con el mercado més significativo en este rubro. En el afio 2015 se identific6 50.9
millones de hectareas para la produccion de alimentos de origen organico,
produciéndose en América latina el 13%, siendo Argentina uno de los paises con
mayor produccion en este rubro seguido de Uruguay y Brasil en el tercer puesto.
Algunas de las tendencias de consumo saludable mas importantes son la reduccion
del consumo de harinas, la preferencia de consumo de huevos de gallinas no
enjauladas.

Segun sefalan Kotler & Keller (2012), en la actualidad a nivel mundial
estamos pasando por un cambio de tendencias con inclinacion a la vida saludable,
preservacion del ambiente y cuidado de la salud de las personas, es asi que bajo
este contexto nacen las “paginas verdes”, esta es una idea que nace de New
Ventures México una organizacion que tiene como objetivo principal desarrollar la
economia bajo la premisa de desarrollo econémico sostenible, lo que significa
mantener a sostenibilidad econdémica es decir suplir las necesidades de los
demandantes sin tener que perjudicar los recursos del fututo, lo que pueda avalar
el crecimiento econdmico de la mano del cuidado del medio ambiente brindando
bienestar a la sociedad. Las paginas verdes buscan impulsar a las empresas a
aplicar practicas eco amigables, lo cual representa un desafio para estas, ya que
en su mayoria presentan procesos mecanizados y automatizaos que no

dimensionan la magnitud del dafio ambiental que pueden presentar por optar por la
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facilidad en sus procesos. Siguiendo esta linea las empresas pueden generar una
cultura de produccién responsable, otra funcién de las paginas verdes es
incrementar la cantidad de demandantes de productos saludables, amigables con
el ambiente y de la misma manera poder contactar a este publico con empresas

que puedan ofrecer estas caracteristicas en los productos que ofertan.

Haciendo una revision de lo expuesto por Robbins (2014, p. 9), indica que
la direccion es una de las competencias mas importantes del campo administrativo
ya que gracias a este se logra la realizacion de las metas que se propones las
empresas, todo esto se puede realizar trabajando de la mano con la fuerza humana
de las organizaciones y bajo el mando de buenos lideres dentro de las empresas
que sepan brindar acompafiamiento y dar herramientas para trabajar

eficientemente a las personas que tienen a su cargo.

La direccion estratégica en palabras de Griffin, R. W. (2011), es un conjunto
de pasos administrativos que tiene como objetivo desarrollar tacticas eficientes
tomando en cuenta las ventajas y las metas de las organizaciones, esto les permite
conocer cuéles son los esfuerzos que deben realizar a nivel de empresa para lograr

sus metas internas como empresa y sus metas trazadas para ganar un mercado.

En cuanto a la dimensién de vida saludable, Koontz et al. (2012, p. 42) indica,
gue existe una estrecha relacion que desarrollan las personas con el cuidado del
medio ambiente, asi como toso su entorno natural y lo que se desarrolla en la tierra
y el agua, por esta razén es importante todo lo que sucede a su alrededor como es
el tema de la contaminacion y la cultura de desecho rapido que se desarrolld
durante el siglo XX. Debido a esta preocupacion creciente que tienen las personas
sobre el cuidado del medio ambiente se desarroll6 una cultura amigable con el
ambiente desde el accionar de las personas, los empaques que utilizan hasta los
productos que consumen, debido a esto las empresas han enfocado sus esfuerzos

en ofertar productos que tengan procesos amigables con el ambiente.

Olayanju (2019), explica que en la actualidad la industria alimentaria
especialmente esta teniendo una evolucion agigantada y menciona que las
tendencias que impulsan este cambio son el incremento en la demanda de

transparencia por parte de los consumidores, el incremento en la demanda de
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productos de origen vegetal y la blusqueda constante de salud y bienestar, y
determina que las compafiias deben invertir sus esfuerzos en innovacion hacia un

futuro con ofertas sostenibles y saludables.

En una investigacion expuesta por Villanueva (2019), indica que el concepto
de vida sana el peruano promedio lo tiene vinculado con tres cosas principalmente
gue son comer sano, hacer deporte y pasar tiempo en familia. Al aplicar una
encuesta la gran mayoria representada por el 68% relaciona la vida sana
directamente con una buena alimentacién, el 58% con la realizacién de algun tipo
de deporte, ya sea correr, jugar futbol, o nadar, y el 56% indica que una vida sana
esta relacionada directamente con el tiempo que una persona comparte con su
familia. En esta misma encuesta el 87% de la poblacién encuestada indico que no
le gusta hacer dietas, es por esto que es tan importante brindar opciones saludables

a los demandantes.
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Ill. METODOLOGIA

3.1 Tipo y disefio de investigacion

Al empezar a desarrollar una investigacion es importante definir cual es el
tipo de investigacion que se aplicara, en este caso la investigacion fue de tipo basica
sustantiva, de acuerdo con la informacion expuesta por Escudero y Cortez (2017),
este tipo de investigacion se basa en los fundamentos teoricos, este tipo de
investigacion busca analizar el problema de fondo y de esta manera encontrar
entendimiento sobre el tema estudiado.

El enfoque de la investigacion es cuantitativo, esto quiere decir segun Del
Cid, Méndez & Sandoval (2011), que la investigacion cuantificé los fenbmenos
relacionados con el tema de investigacion, lo que permitié elaborar tablas y graficas
que explicaron el estudio, este tipo de investigacion permitid obtener informacién
exacta y precisa.

El disefio de la investigacion es no experimental transversal ya que no se
manipulo las variables, solo se realizé su medicion, y la investigacion se dio en un

periodo de tiempo determinado y en un entorno natural.

3.2 Variables y operacionalizacion

De acuerdo con lo que sostiene Baena (2017), las variables son una
caracteristica o la forma en que se puede transformar una unidad o un conjunto
relacionado a un concepto, las variables son herramientas que se utilizan para

investigar una determinada realidad.

Variable 1. Comportamiento del consumidor

Definicion conceptual

De acuerdo con la informacion expuesta por Kotler & Keller (2012), el
comportamiento del consumidor es el andlisis del comportamiento de las personas,
grupos y organizaciones relacionado con la manera en que eligen, compran, usan

y se deshacen de bienes, servicios, ideas o0 experiencias para satisfacer sus
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necesidades y deseos. El comportamiento de compra del consumidor se ve influido
por factores culturales, sociales y personales. De ellos, los factores culturales

ejercen la influencia mas amplia y profunda.

Definicién operacional

La medicion de las variables del comportamiento del consumidor se llevé a
cabo a través de las dimensiones de satisfaccion de necesidades, factores
personales, sociales y culturales y bienes y servicios. Asimismo, se aplicé un
cuestionario a la poblacion de la provincia de Arequipa.

Indicadores

- Bienestar

- Motivacion

- Utilidad del producto

- Acceso al producto

- Edad

- Sexo

- Estado Civil

- Estilo de Vida

- Nivel socioecon6mico

- Lugar de residencia

- Nivel de educacion alcanzado
- Ocupacion

- Precio

- Caracteristicas del producto
- Clasificacion

- Calidad

Escala de medicion
La escala de medicion Ordinal segun McDaniel (2016), permite que el
investigador pueda analizar la actitud de las personas sondeadas en relacion al

analisis del tema estudiado.
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Variable 2: Tendencias de consumo saludable

Definicion conceptual

En concordancia con lo sostenido por Kotler & Keller (2012), las tendencias
son la direccion o serie de sucesos que tienen cierta intensidad y duracion. Las
tendencias son méas predecibles y duraderas que las modas pasajeras, revelan
como sera el futuro, y pueden proporcionar una direccidn estratégica. Las
tendencias de consumo saludable promover la adopcion de un estilo de vida

saludable, que incluye una alimentacion correcta.

Definicion operacional

La medicion de las variables de las tendencias de consumo saludable se
llevara a cabo a través de las dimensiones de acontecimientos, direccion
estratégica y vida saludable. Asimismo, se aplicara un cuestionario a la poblacion

de la provincia de Arequipa.

Indicadores

- Fuentes de informacion

- Percepcion del consumidor
- Industria

- Proceso de decision de compra
- Misién

- vision

- Objetivos

- Estrategia

- Alimentacion

- Habitos

- Estilo de vida

- Préacticas

Escala de medicién
Ordinal

18



3.3 Poblacién, muestray muestreo

3.3.1 Poblacion

En concordancia con Del Cid, Méndez & Sandoval (2011), la poblacién es
uno de los aspectos mas importantes a considerar en una investigacion, ya que es
la fuente de informacion, la poblacion refiere a todo el conjunto de elementos a
estudiar y la informacion que brindara al estudio.
En esta investigacion la poblacién son todas las personas de la ciudad de Arequipa,
ya que se busco conocer cual es el comportamiento del consumidor en términos

generales frente a las recientes tendencias de consumo saludable.

Criterios de inclusion: Para la eleccion de las personas que fueron parte del
estudio, se tomd en cuenta a personas dentro del rango de edad de 18 a 45 afios.
Criterios de exclusion: En cuanto a los criterios de exclusion, no se tomé en

cuenta dentro del estudio a personas menores de 18 afos.

3.3.2 Muestra

Moguel (2005, p. 82), sefiala que la muestra de una investigacion debe
representar a la poblacion total y es por esto que es tan importante la seleccion de
esta, la muestra de este estudio estd compuesta por un subgrupo de personas que
reinen las caracteristicas mencionadas en los criterios de inclusién y exclusion
antes definidos.

El método de seleccién de la muestra es probabilistico ya que todos los
individuos involucrados tienen la misma probabilidad de ser elegidos para formar
parte de la muestra.

En adicion cabe destacar que el muestreo probabilistico es aleatorio simple
ya que se selecciond al azar y cada miembro tuvo la misma oportunidad de ser
incluido en el estudio.

Es asi como se realizo el calculo de la muestra en base a la poblacion total
de Arequipa, que segun la informacion expuesta por el ultimo censo realizado en el
afio 2017 por el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica es de 1 382 730

personas.
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Aplicando la siguiente formula:

Zz*p*q*N
_EZ*(N—1)+Z2*p*q

n

Dénde:

N = Tamafio de la poblacion

P = Proporcion de la poblacion que tiene las caracteristicas que buscamos

Q = Proporcién de la poblacion que no tiene las caracteristicas que buscamos
E = Margen de error

Z = Grado de confianza

n = Tamano de la muestra

Reemplazando:

N =1 382730
p=0.5
Q=05

E =0.05
Z=1.95

n =380.15

~ 1.952 % 0.5 = 0.5 * 1 382 730
T 0.052% (1382730 —1) + 1.952 % 0.5 % 0.5

n

n = 380.15

n = 380



3.3.3 Muestreo

El muestreo en palabra de Otzen y Manterola (2017, p. 228), es una
herramienta basica para determinar cual es la parte de una realidad de un estudio
gue debe de ser estudiada con el objetivo de tener significancia en la poblacion. En
este caso el muestreo utilizado es el muestreo probabilistico aleatorio simple, ya
que se seleccion6 a las personas a encuestar de forma aleatoria y cualquier

persona conto con la probabilidad de ser elegido.

3.3.4 Unidad de anélisis

Los individuos elegidos para la presente investigacion cumplieron con las
caracteristicas antes mencionadas, es decir encontrarse en el rango de edad de 18
a 45 afos, todo esto con el objetivo de tener informacion que fue utilizada en el

estudio y ayudo a resolver la problematica planteada.

3.4 Técnicas e instrumentos de recolecciéon de datos

3.4.1 Técnicas

La técnica utilizada en la realizacion de esta investigacion fue la encuesta.

3.4.2 Instrumentos
Para la recoleccion de datos se utilizé un cuestionario como instrumento,
ademas para llevar a cabo la medicion de las variables se realizé un listado de 20

preguntas a través de la Escala Likert con 5 opciones:

Nunca
Casi nunca
A veces

Casi siempre

o bk~ 0N

Siempre
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Ficha técnica de instrumento 1:
Nombre: Comportamiento del consumidor
Autor: Francesca Guadalupe Garcia Medina
Dimensiones:

- Satisfaccion de necesidades

- Factores personales

- Factores sociales y culturales

- Bienes y servicios

Baremos:

- Alto

- Medio

- Bajo

Ficha técnica de instrumento 2:

Nombre: Tendencias de consumo saludable
Autor: Francesca Guadalupe Garcia Medina
Dimensiones:

- Acontecimientos

- Direccion estratégica

- Vida saludable

Baremos:

- Alto

- Medio

- Bajo

3.4.3 Validez y confiabilidad
De acuerdo con Piza et al. (2019), la confiabilidad en una investigacion hace
alusién a la separacion de la opinién del investigador con los resultados obtenidos
en el proceso, es importante que el estudio muestre credibilidad y validez y que
esta sea demostrada exponiendo con claridad la informacion recaudada.
Los instrumentos utilizados para el desarrollo de esta investigacion fueron

validados por tres expertos, nombrados a continuacion:
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Tabla 1

Validacion de los expertos

Apellidos y nombres del juez validador Especialidad del validador Nivel
Liz Maribel Robladillo Bravo Metoddloga Aplicable
Robert Chavez Mayta Marketing y Negocios Aplicable
globales
Karin Lissette Hermoza Medina Psicologia educativa Aplicable

Fuente: Elaboracion propia

En esta investigacion se hizo uso del coeficiente Alfa de Cronbach, haciendo
referencia a Rodriguez-Rodriguez y Reguant-Alvarez (2020), afirmamos que este
es un coeficiente que se utiliza para determinar la credibilidad de un instrumento,
estd basado en el promedio de las correlaciones entre los items.

Para medir el grado de fiabilidad de los instrumentos, haciendo uso de los
resultados obtenidos a través de la aplicacion de 15 encuestas piloto.

Para lo cual es importante destacar que segun Soto (2015), los niveles de
confiabilidad se interpretan de la siguiente manera:

- Ninguno (-1 a 0)

- Bajo (0.01 a 0.49)

- Moderado (0.5 a 0.75)
- Fuerte (0.76 a 0.89)

- Alto (0.9 a 1)

Teniendo conocimiento de esto, se realiz6 el andlisis de los resultados
obtenidos a través de la aplicacion de las 15 encuestas piloto en el programa SPSS,

obteniendo asi el siguiente resultado:
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Tabla 2

Estadistica de fiabilidad: Comportamiento del consumidor y Tendencias de consumo saludable

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de N de
Cronbach elementos
,642 8
Alfa de N de
Cronbach elementos
,625 12

Fuente: Alfa de Cronbach

En el andlisis de la variable de comportamiento de consumidor se obtuvo
un resultado de 0.642, mientras que en la variable de tendencias de consumo
saludable se obtuvo un resultado de 0.625, lo que, segun los niveles mencionados

previamente, quiere decir que ambas variables muestran una fiabilidad moderada

3.5 Procedimientos

Gallardo et al. (2017), enuncia la importancia del planteamiento de los
procedimientos en la investigacion, ya que en esta seccidén se plantea como se
llevara a cabo el trabajo de investigacion, con la explicacion de cuéales seran los
instrumentos que se utilizaran y las técnicas. Es asi como a continuaciéon se

muestra los procedimientos que fueron utilizados en la investigacion.

TECNICA DE RECOLECCION DE DATOS:

La técnica que se aplico fue la de encuestas, que segun Torres (2019) es
una de las técnicas méas populares por su eficiencia en el momento de su aplicacion
ya que es capaz de agrupar informacion directa de las personas que son participes
del fenbmeno que se desea investigar, las encuesta son una técnica ampliamente

aplicada ya que puede utilizarse ante cualquier caso de estudio.
TECNICA DE ANALISIS DE DATOS:

Inicialmente se utiliz6 estadistica descriptiva para recoger, almacenar y

ordenar la informacién recolectada en todo el proceso del estudio.
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Y finalmente estadistica inferencial para poder realizar las deducciones y

conclusiones del estudio.

3.6 Método de anélisis de datos
El método de analisis de datos que se utilizd luego de revisar y editar el
cuestionario fue el procesamiento de datos en el programa SPSS (Statistical

Package for Social Sciences), version 21.

3.7 Aspectos éticos

El estudio se realiz6 con el consentimiento de las personas a encuestar,
estas personas tuvieron la opcién de abandonar el estudio en cualquier momento
manteniendo sus respuestas en total anonimato si es que asi ellos lo hubieran
decidido.
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V. RESULTADOS

4.1 Andélisis descriptivo

Estadistica descriptiva

Tabla 3

Distribucién de frecuencias de la variable comportamiento del consumir y sus dimensiones.

COMPORTAMIENTO DEL

D1 D2
CONSUMIDOR
Nivel f % f % f %
BAJO 135 35.5 137 36.1 189 49.7
MEDIO 140 36.8 169 44.5 80 21.1
ALTO 105 27.6 74 19.5 111 29.2
Total 380 100.0 380 100.0 380 100.0

En la tabla 3 podemos observar el andlisis de la distribucion de frecuencias
de la variable comportamiento del consumidor y sus respectivas dimensiones, es

decir la dimensién satisfaccion de necesidades y la dimension bienes y servicios.

De la totalidad de la poblacién consultada, es decir el 100%, la mayoria
representada por un 36.8% indicé que el comportamiento del consumidor se
encuentra a un nivel medio, seguido de esto el 35.5% indico que se encuentra a un
nivel bajo y un 27.6% indico que se encuentra en un nivel alto. De igual forma,
respecto a la dimension satisfaccion de necesidades un 44.5% indico que esta
dimensién se encentra en un nivel medio, el 36.1% sefalo que se encuentra a un
nivel bajo y finalmente un porcentaje menor representado por un 19.5% indico que
la satisfaccion de las necesidades se encuentra en un nivel alto. Finalmente, al
realizar el analisis de la dimension bienes y servicios podemos observar que el
49.7% indic6 que se encuentra en un nivel bajo, el 29.2% en un nivel altoy el 21.1%

en un nivel medio.
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Tabla 4

Distribucién de frecuencias de la variable tendencias de consumo saludable y sus dimensiones.

TENDENCIAS DE

CONSUMO SALUDABLE D3 D4 DS
Nivel f % f % f % f %
BAJO 142 37.4 160 42.1 128 33.7 139 36.6

MEDIO 124 32.6 154 40.5 169 44.5 144 37.9
ALTO 114 30.0 66 17.4 83 21.8 97 25.5
Total 380 1000 380 1000 380 1000 380  100.0

En la tabla 4 podemos observar el analisis de la distribucion de frecuencias
de la variable tendencias de consumo saludable y sus respectivas dimensiones,

acontecimientos, direccion estratégica y vida saludable.

Del 100%, de la poblacién consultada el 37.4% indicaron que las tendencias
de consumo saludable se encuentran a un nivel bajo, en segundo lugar, el 32.6%
indico que se encuentra a un nivel medio y el 30.0% indico que se encuentra en un
nivel alto. Asimismo, en cuanto a la dimension de acontecimiento el 42.1% indico
gue esta dimensidén se encentra en un nivel bajo, el 40.5% indic6 que esta a un
nivel medio y el 17.4% indico que esta en un nivel alto. Respecto a la direccién
estratégica el 44.5% sefialo que se encuentra en un nivel intermedio, el 33.7% bajo
y el 21.8% alto. Al realizar el analisis de la dimension vida saludable podemos
observar que el 37.9% indicé que se encuentra en un nivel medio, el 36.6% en un

nivel bajo y el 25.5% en un nivel alto.
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Andlisis descriptivo del objetivo general

“Establecer la relacion entre Tendencias de consumo saludable y Comportamiento

del consumidor de Arequipa, 2022”.

Tabla 5
Tablas cruzadas, relacion entre Tendencias de consumo saludable y Comportamiento del

consumidor
Tabla cruzada TENDENCIAS DE CONSUMO SALUDABLE COMPORTAMIENTO DEL
CONSUMIDOR

COMPORTAMIENTO DEL
CONSUMIDOR Total

BAJO MEDIO ALTO

TENDENCIAS DE BAJO Recuento 98 34 10 142
CONSUMO
Recuento esperado 50,4 52,3 39,2 142,0
SALUDABLE
% del total 25,8% 89% 2,6% 37,4%
MEDI Recuento 25 66 33 124
o
Recuento esperado 44,1 457 34,3 1240
% del total 6,6% 17,4%  8,7% 32,6%
ALTO Recuento 12 40 62 114
Recuento esperado 40,5 42,0 31,5 1140
% del total 3,2% 10,5% 16,3% 30,0%
Total Recuento 135 140 105 380
Recuento esperado 135,0 140,0 105,0 380,0
% del total 35,5% 36,8% 27,6% 100,0%

Al realizar el analisis de la tabla N° 5, se puede visualizar la relacion que
existe entre las tendencias de consumo saludable y el comportamiento del
consumidor. Un 37,4% de la poblacion consultada indicaron que las tendencias de
consumo saludable tienen un nivel bajo; de los cuales el 25,8% indicaron que el

comportamiento del consumidor es bajo, el 8,9% indicaron que es medio y el 2,6%
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gue es alto. Un 32,6% de la poblacién consultada indicaron que las tendencias de
consumo saludable tienen un nivel medio; de los cuales, el 6,6% indicaron que el
comportamiento del consumidor se encuentra en un nivel bajo, un 17.4% indicaron
que es medio y un 8,7% que es alto. El 30% de la poblacion consultada indicaron
que las tendencias de consumo saludable son altas; de los cuales, el 3,2% indicaron
que el comportamiento del consumidor esta en un nivel bajo, el 10,5% que esta en

un nivel medio y el 16,3% que es alto.

De esta manera podemos afirmar que la totalidad, es decir el 100% de la
poblacién consultada, a cualquier nivel de Tendencias de consumo saludable, el
35,5% indicaron que el Comportamiento del consumidor es bajo, el 36,8% afirmaron

que es medio y el 27,6% que es alto.
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Andlisis descriptivo del primer objetivo especifico

“Establecemos la relacion entre Tendencias de consumo saludable y la satisfaccion

de necesidades de Arequipa, 2022”.

Tabla 6

Tablas cruzadas, relacion entre Tendencias de consumo saludable y la satisfaccion de

necesidades

Tabla cruzada TENDENCIAS DE CONSUMO SALUDABLE (Agrupada)*SATISFACCION DE
NECESIDADES (Agrupada)

SATISFACCION DE
NECESIDADES

BAJO MEDIO ALTO Total
TENDENCIAS DE BAJO Recuento 95 29 18 142
CONSUMO
Recuento 51,2 63,2 27,7 142,0
SALUDABLE
esperado
% del total 25,0% 7,6% 4.7% 37,4%
MEDIO Recuento 29 78 17 124
Recuento 44,7 55,1 24,1 1240
esperado
% del total 7,6% 20,5% 45% 32,6%
ALTO Recuento 13 62 39 114
Recuento 41,1 50,7 22,2 114,0
esperado
% del total 3,4% 16,3% 10,3% 30,0%
Total Recuento 137 169 74 380
Recuento 137,0 169,0 74,0 380,0
esperado
% del total 36,1% 44.5% 19,5% 100,0

%

Al realizar el andlisis de la tabla nUmero 6 se puede visualizar que existe
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correspondencia entre las Tendencias de consumo saludable y la Satisfaccion
de necesidades en la provincia de Arequipa. El 37,4% de las personas
encuestadas afirmaron que las Tendencias de consumo saludable son bajas;
de los cuales un 25% indicaron que la satisfaccién de las necesidades esté en
un nivel bajo, el 7,6% indicaron estan en un nivel medio y el 4,7% que estan en
un nivel alto. Un 32,6% de la poblacién encuestada indicaron que las Tendencias
de consumo saludable estan en un nivel medio; de estos el 7,6% indicaron que
la satisfaccion de las necesidades se encuentra en un nivel bajo, y el 20,5%
indicaron que estan en un nivel medio y finalmente el 4,5% que esta en un nivel
alto. El 30% de la poblacion consultada indicaron que las Tendencias de
consumo saludable estan en un nivel alto; de estos, un 3,4% indicaron que la
satisfaccion de las necesidades es bajas, un 16.3% indicaron que son medias
y un 10,3% que son altas. Podemos afirmar que, del 100% de la poblacién
consultada, a cualquier nivel de las Tendencias de consumo saludable, un
36,1% indicaron que la satisfaccién de las necesidades es baja, un 44,5%
indicaron que son medias y un 19,5% que son altas.
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Andlisis descriptivo del segundo objetivo especifico

“Establecemos la relacion entre Comportamiento del consumidor y la satisfaccion

de necesidades de Arequipa, 2022”.

Tabla 7

Tablas cruzadas, relacion entre Comportamiento del consumidor y Satisfaccion de necesidades

Tabla cruzada COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR*SATISFACCION DE NECESIDADES

SATISFACCION DE

NECESIDADES

BAJO MEDIO ALTO Total

COMPORTAMIENTO BAJO Recuento 114 20 1 135
DEL CONSUMIDOR Recuento esperado 48,7 60,0 26,3 135,0
% del total 30,0% 5,3% 0,3% 35,5%

MEDIO Recuento 21 98 21 140

Recuento esperado 50,5 62,3 27,3 140,0

% del total 55%  25,8% 5,5% 36,8%

ALTO Recuento 2 51 52 105

Recuento esperado 37,9 46,7 20,4 105,0

% del total 0,5%  13,4% 13,7% 27,6%

Total Recuento 137 169 74 380
Recuento esperado 137,0 169,0 74,0 380,0

% del total 36,1%  44,5% 19,5%  100,0%

Al realizar el andlisis de la tabla nUmero 7 se puede visualizar que existe

correspondencia entre el Comportamiento del consumidor y la Satisfaccion de

necesidades en la provincia de Arequipa. Un 35,5% de la poblacién consultada

indicaron que el Comportamiento del consumidor es bajo; de estos un 30%

indicaron que la satisfaccion de necesidades es bajo, un 5,3% indicaron que es

medio y un 0,3 indicaron que es alto. Un 36,8% de la poblacién consultada
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indicaron que el Comportamiento del consumidor es medio; de estos, un 5,5%
indicaron que la satisfaccion de necesidades esta en un nivel bajo, un 25,8%
indicaron que es medio y un 5,5% que es alto. El 27,6% de la poblacion
consultada indicaron que el Comportamiento del consumidor es alto; de estos,
un 0,5% indicaron que la satisfaccion de necesidades esta en un nivel bajo,
un 13.4% indic6 que es medio y el 13,7% que es alto. Podemos afirmar que del
100% de la poblacién consultada, a cualquier nivel en el que se encuentre el
Comportamiento del consumidor, el 36,1% indicaron que la satisfaccion de
necesidades es baja, un 44,5% indicaron que es medio y un 19,5% que es alto.
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Andlisis descriptivo del tercer objetivo especifico

“Establecemos la relacion entre Tendencias de consumo saludable y los bienes y

servicios de Arequipa, 2022”.

Tabla 8

Tablas cruzadas, relacion entre Tendencias de consumo saludable y Bienes y servicios

Tabla cruzada TENDENCIAS DE CONSUMO SALUDABLE *BIENES Y SERVICIOS

BIENES Y SERVICIOS

BAJO MEDIO ALTO Total

TENDENCIAS DE BAJO Recuento 112 17 13 142
CONSUMO SALUDABLE Recuento esperado 70,6 29,9 415 142,0
% del total 29,5% 4,5% 3,4% 37,4%

MEDIO Recuento 51 33 40 124

Recuento esperado 61,7 26,1 36,2 124,0

% del total 13,4% 8,7% 10,5% 32,6%

ALTO Recuento 26 30 58 114

Recuento esperado 56,7 24,0 33,3 1140

% del total 6,8% 7,9% 15,3% 30,0%

Total Recuento 189 80 111 380
Recuento esperado 189,0 80,0 111,0 380,0

% del total 49,7% 21,1% 29.2%  100,0%

Al realizar el analisis de la tabla numero 8 se puede visualizar que existe
correspondencia entre las Tendencias de consumo saludable y Bienes y servicios
de Arequipa. Un 37,4% de la poblacion consultada indicé que las Tendencias de
consumo saludable son bajas; de ellos el 29,5% indicaron que los Bienes y servicios
se encuentran en un nivel bajo, el 4,5% indicaron que es medio y el 3,4% que son
altos. El 32,6% de la poblacion consultada indicé que las Tendencias de consumo
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saludable se encuentran en un nivel medio; de los cuales, un 13,4% indicaron que
los Bienes y servicios se dan en el nivel bajo, un 8,7% indicé que estan en un nivel
medio y un 10,5% que estan en un nivel alto. Un 30% de la poblacion consultada
indicd que las Tendencias de consumo saludable son altas; de los cuales, un 6,8%
indicaron que los Bienes y servicios son bajos, un 7.9% indicaron que son medios
y un 15.3% que son altos. Podemos afirmar que, del 100% de la poblacion
consultada, a cualquier nivel en el que se encuentren las Tendencias de consumo
saludable, un 49,7% sostiene que los Bienes y servicios se dan en un nivel bajo, un
21,1% indicaron que son medios y un 29,2% que son altos.
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4.2 Andélisis Inferencial
Prueba de hipotesis general

Ho: No hay relacion entre las Tendencias de consumo saludable y Comportamiento

del consumidor en Arequipa.

H1: Existe relacion entre las Tendencias de consumo saludable y Comportamiento

del consumidor en Arequipa.

Tabla 9
Correlaciones: hip6tesis general.

Correlaciones

TENDENCIAS DE

CONSUMO COMPORTAMIENTO
SALUDABLE DEL CONSUMIDOR
Rho de Spearman  TENDENCIAS DE Coeficiente de 1,000 ,558™
CONSUMO SALUDABLE correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 380 380
COMPORTAMIENTO Coeficiente de ,558™ 1,000
DEL CONSUMIDOR correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 380 380

** La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Segun la informacién obtenida en la tabla numero 9, la correlacion

conseguida con la aplicacion del coeficiente de Rho de Spearman fue de 0,558,

muestra una correlacion moderada entre Tendencias de consumo saludable y

Comportamiento del consumidor, esta correlacion resulta ser significativa a un nivel

0,01 bilateral. Ademas, el nivel de significancia bilateral conseguido fue 0,000;

menor a 0,05 (0,000 < 0,05) lo que nos muestra que se la hipotesis nula (HO) debe
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ser rechazada y la hipotesis alterna (H1) aceptada; lo que nos muestra que existe
correspondencia entre Tendencias de consumo saludable y Comportamiento del

consumidor.

Prueba de la primera hipétesis especifica

Ho: No hay relacion entre Tendencias de consumo saludable y Satisfaccion de
necesidades.
H1: Existe relacion entre Tendencias de consumo saludable y Satisfaccion de

necesidades.

Tabla 10

Correlaciones: hipétesis especifica 1

Correlaciones
TENDENCIAS SATISFACCION

DE CONSUMO DE

SALUDABLE NECESIDADES

Rho de Spearman TENDENCIAS DE Coeficiente de correlacion 1,000 452"
CONSUMO SALUDABLE Sig. (bilateral) . ,000

(Agrupada) N 380 380

SATISFACCION DE Coeficiente de correlacion 452" 1,000

NECESIDADES Sig. (bilateral) ,000 .

(Agrupada) N 380 380

** La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Segun los resultados que nos muestra la tabla 10, la correlacion conseguida
con la aplicacién del coeficiente de Rho de Spearman fue 0,452, lo que expone que
hay una correlacion positiva moderada entre Tendencias de consumo saludable y
Satisfaccion de necesidades, esto muestra que hay una correlacion significativa al
nivel 0,01 bilateral. Es asi que, el nivel de significancia bilateral conseguido fue
0,000; menor a 0,05 (0,000 < 0,05) nos dice que debemos rechazar la hipotesis
nula (HO) y se acepta la hipétesis alterna (H1); lo que nos muestra que existe
correspondencia entre Tendencias de consumo saludable y Satisfaccion de

necesidades.
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Prueba de la segunda hipotesis especifica

Ho: No hay relacion entre Comportamiento del consumidor y Satisfaccion de

necesidades.

H1: Existe relacion entre Comportamiento del consumidor y Satisfaccion de

necesidades.

Tabla 11

Correlaciones: hipotesis especifica 2.

Correlaciones

COMPORTAMIENTO DEL  SATISFACCION DE

CONSUMIDOR NECESIDADES
Rho de COMPORTAMIENTO Coeficiente de 1,000 ,738™
Spearman DEL CONSUMIDOR correlacién
Sig. (bilateral) . ,000
N 380 380
SATISFACCION DE Coeficiente de ,738™ 1,000
NECESIDADES correlacién
Sig. (bilateral) ,000
N 380 380

** La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

De acuerdo con la informacién mostrada en la tabla 11, la correlacion

conseguida con la aplicacion del coeficiente de Rho de Spearman fue 0,738, sefiala

que hay correlacion positiva alta entre Comportamiento del consumidor y la

Satisfaccion de necesidades, esta correlacion es significativa a nivel 0,01 bilateral.

En otro orden de ideas, el nivel de significancia bilateral conseguido fue de 0,000;

menor a 0,05 (0,000 < 0,05) lo que sefiala que se rechaza la hipotesis nula (HO) y

se acepta la hipétesis alterna (H1); entonces podemos afirmar que existe

correspondencia entre Comportamiento del

necesidades.

consumidor y Satisfaccion de
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Prueba de la tercera hipotesis especifica

Ho: No hay relacion entre Tendencias de consumo saludable y Bienes y servicios.

H1: Existe relacion entre Tendencias de consumo saludable y Bienes y servicios.

Tabla 12

Correlaciones: hipotesis especifica 3.

Correlaciones

TENDENCIAS
DE CONSUMO BIENES Y
SALUDABLE SERVICIOS
Rho de Spearman TENDENCIAS DE Coeficiente de correlacion 1,000 474"
CONSUMO SALUDABLE Sig. (bilateral) ,000
N 380 380
BIENES Y SERVICIOS Coeficiente de correlacion A74 1,000
Sig. (bilateral) ,000
N 380 380

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

En la informacion expuesta en la tabla numero 12, la correlacién conseguida

con la aplicacion del coeficiente Rho de Spearman fue 0,474, lo que nos sefiala que

existe una correlacién positiva moderada entre las Tendencias de consumo

saludable y los Bienes y servicios, esta correlacion es significativa al nivel 0,01

bilateral. Es asi que también observamos el nivel de significancia bilateral obtenido

de 0,000; menor a 0,05 (0,000 < 0,05) lo que muestra que debemos rechazar la

hipétesis nula (HO) y aceptar la hipotesis alterna (H1); entonces podemos afirmar

gue existe correspondencia entre las Tendencias de consumo saludable y Bienes y

servicios.
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V. DISCUSION

La finalidad de la presente investigacion fue “determinar la influencia de las
tendencias de consumo saludable en el comportamiento del consumidor en la
provincia de Arequipa”, lo que resulta importante ya que en los dltimos afios se
viene incrementando y haciendo mas notable en la sociedad las nuevas tendencias
de consumo, las que se ven influenciadas por la introduccién de productos méas
saludables en el mercado o de productos que brinden algun bienestar al
consumidor, es asi que podemos observar que en la actualidad el demandante
cuestiona y busca informacién acerca de los productos que adquiere, es por esto
que es importante tener informacion actualizada acerca del comportamiento del
consumidor actual y las nuevas tendencias lo que permitira a los ofertantes
canalizar correctamente sus esfuerzos teniendo informacion acertada acerca del
tema.

Asi como lo indic6é Vélez y Falla (2018), en su investigacion, la cual se
concentr6 en el estudio del comportamiento del consumidor y la compra de
alimentos saludables, teniendo en cuenta la importancia del conocimiento de los
factores que consideran importantes los demandantes y la inclusibn de medios
digitales para la obtencion de la informacion como uno de los primeros pasos en el
proceso de la toma de decisiones. El principal objetivo de dicha investigacion fue
identificar cuales son las preferencias, necesidades y habitos de consumo del
comprador promedio de la ciudad de Bogota en todo el proceso de decisién de
compra de alimentos saludables, para de esta manera recomendar un modelo de
negocio que sea ideal para esta clase de consumidores.

De igual manera Zumaeta (2019), hace referencia dentro de su estudio al
papel fundamental que juega el conocimiento del comportamiento de los
consumidores en la rentabilidad de los negocios, en esta investigacion se llego a la
conclusion que principalmente en los mercados donde hay mucha competencia es
crucial lograr satisfacer todas las necesidades de nuestros clientes, razon por la
cual las empresas deben realizar estudios de mercado que les muestre el perfil de

sSus consumidores.
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Con respecto a las correlaciones identificadas en nuestros antecedentes,
podemos afirmar que en concordancia con el resultado adquirido en la investigacion
realizada acerca de la influencia la influencia de las tendencias de consumo
saludable en el comportamiento del consumidor en la provincia de Arequipa, cuyo
valor fue de 0,558, medido con el estadistico Rho de Spearman. Coincidente con
el resultado que obtuvo Hualtibamba (2019), en su investigacion, la cual tuvo como
finalidad analizar los factores del comportamiento del consumidor que influyen en
la decision de compra en los mercados de abastos de la ciudad de Trujillo al aplicar
Rho de Spearman arrojé un nivel de correlacion positiva moderada de 0,806.

Al plantear la hipétesis general: Las tendencias de consumo saludable
influyen directamente en el comportamiento del consumidor en la provincia de
Arequipa, y al aplicar el estadistico Rho de Spearman, a nuestra hipétesis general,
se obtuvo como nivel de significancia bilateral de 0,000 (0,000 < 0,05) lo cual indica
gue se rechaza la hipotesis nula (HO) y se acepta la hipdtesis alterna (H1); por lo
tanto, hay correspondencia entre el comportamiento del consumidor y las
tendencias de consumo saludable, razén por la cual podemos afirmar que, las
nuevas tendencias de consumo saludable son un factor importante en el
comportamiento del consumidor y afectan directamente a este ya que tiene
injerencia en el nuevo perfil de los consumidores que buscan cada vez productos
mas sanos que brinden algun bienestar a su salud.

De igual forma Hualtibamba (2019), obtuvo un resultado similar en su
investigacibn que planteo como hipdtesis general la existencia de factores
culturales, sociales, personales y psicolégicos del comportamiento del consumidor
que influyen en la decisibn de compra de los consumidores, donde la prueba
estadistica de Rho de Spearman arrojo como nivel de significancia bilateral el valor
de p=0,00 el cual es inferior a 0,05 por ello se rechazo la hipétesis nula y se acepto
la hipotesis alterna.

Como primer objetivo especifico, se planted “Determinar la influencia de las
tendencias de consumo saludable en la satisfaccion de las necesidades de los
consumidores”, ya que la satisfaccion de las necesidades es una de las prioridades
en los consumidores al momento de realizar una compra, en este mismo sentido

Vélez y Falla (2018), en su investigacion considero como objetivo general conocer
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los gustos, necesidades y habitos de compra del consumidor Bogotano en su
proceso de decision de compra de alimentos saludables con miras a proponer un
modelo de negocio apropiado a este consumidor.

Es asi como podemos decir que las tendencias de consumo saludable tienen
influencia en el comportamiento del consumidor y guardan relacion entre ellas, tal
y como lo corroboré el resultado obtenido a través de la prueba Rho de Spearman
con un 0,452% correlacion positiva moderada, de manera semejante Hualtibamba
(2019), en su estudio indico que uno de sus objetivos especificos era determinar la
influencia de los factores sociales y culturales en los procesos de compra y el
comportamiento de los consumidores y obtuvo como resultado 0.805 lo que
demuestra una alta relacion directa.

La primera hipétesis especifica de esta investigacion: Las tendencias de
consumo saludable influyen en la satisfaccion de las necesidades de los
consumidores. De igual forma para comparar la primera hipétesis especifica de
nuestra investigacion contamos con Hualtibamba (2019), quien plantea que existen
factores que tienen influencia en el comportamiento del consumidor
Es asi como al momento de realizar la prueba estadistica Rho de Spearman a la
primera hipotesis especifica se obtiene un nivel de significancia bilateral de 0,000
(0,000 < 0,05) rechazando la hipotesis nula (HO) y aceptandose la hipétesis alterna
(H1); es decir, hay correspondencia entre las tendencias de consumo saludable y
la satisfaccion de las necesidades del consumidor, lo que nos permite indicar que
las personas buscan satisfacer sus necesidades consumiendo productos que sean
saludables o que les brinden algun beneficio para su salud y también se demuestra
qgue las tendencias de consumo saludable estan ligadas en la actualidad con el
bienestar que buscan las personas en los productos que consumen.

Como segundo objetivo especifico de esta investigacibn tenemos el
determinar la influencia del comportamiento del consumidor en la satisfaccion de
las necesidades, debido a que la finalidad de las personas al consumir algin
producto es saciar sus necesidades, el estudio del comportamiento de los
demandantes ayuda a que las personas encargadas de tomar las decisiones en las
empresas entiendan las necesidades de sus clientes. Tal y como lo indico Vélez y
Falla (2018) en su investigacidn sosteniendo la importancia de analizar el accionar

de los consumidores para poder establecer estrategias que estén direccionadas de
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la forma correcta a su publico objetivo. Esto se ve respaldado con el resultado
obtenido tras la aplicacion del estadistico Rho de Spearman, que emitid un
resultado de 0,738, lo que demuestra una correlacion positiva alta. Resultado que
se ve reforzado en la teoria de Kotler (2012), quien afirma que el comportamiento
del consumidor se ve guiado por la constante busqueda de las personas de
encontrar productos que puedan suplir todas sus necesidades, de igual manera
explica cdmo es que las necesidades de los demandantes se convierten en

motivaciones de compra y determinar el accionar de los mismos.

Como tercer objetivo especifico Determinar la influencia de las tendencias
de consumo saludable en la oferta de bienes y servicios, ya que debido a la
creciente tendencia hacia el consumo de productos que brinden alguna clase de
bienestar a la salud de las personas se perciben cambios en la oferta de los bienes
y servicios, habiendo empresas que buscan convertirse en empresas eco
amigables o empresas que oferten productos o servicios mas sanos o con menor
involucracion de procesos industrializados, en este mismo sentido Robinson (2021)
indica que las personas cada vez se encuentran mas motivadas por comprar
productos saludables, mas aun después de la pandemia del Covid-19, que tuvo una
gran influencia en los hébitos de consumo de las personas induciéndolos a
consumir productos mas sanos, esto representa una oportunidad de nuevos
negocios o una opcion de cambio para empresas tradicionales que desean captar
nuevamente al publico tradicional que en la actualidad tienen nuevos hébitos,
igualmente podemos ver en esta investigacion que las opciones saludables no son
siempre lo que buscan los consumidores y esto se ve reflejado en el resultado
obtenido de la aplicacion de la prueba Rho de Spearman que nos indicd que entre
las tendencias de consumo saludable y los bienes y servicios existe una relacion
de 0,474 lo que significa que existe una correlacion positiva moderada tal y como
lo indicé Robinson al afirmar que existe un vinculo entre las tendencias de consumo
saludable y los bienes y servicios, podriamos decir que la oferta de bienes y
servicios si se ve influenciada por las nuevas tendencias pero aun no se logra un
cambio radical en la oferta de bienes o servicios ya que aun sigue imperante en el
mercado la cultura de lo rapido y lo facil lo que es un punto a favor para mercados

como los de la comida rapida.
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VI. CONCLUSIONES

Primera: La investigacion realizada para conocer la influencia de las tendencias de
consumo saludable en el comportamiento del consumidor en la provincia de
Arequipa para el periodo 2022 — 2026, ha afirmado su influencia de acuerdo
con los resultados obtenidos mediante la prueba estadistica Rho de

Spearman, muestra un resultado de ,558 positivo moderado.

Segunda: De esta manera, en cuanto al primer objetivo especifico, se puede
afirmar que existe una relacion entre las tendencias de consumo saludable
y la satisfaccion de las necesidades de los consumidores en la provincia de
Arequipa, 2022, en concordancia con los resultados obtenidos de la
realizacion de la prueba Rho de Spearman con un 0,452 positivo moderado.

Tercera: Asimismo, en relacién al segundo objetivo especifico, podemos indicar
gue hay una relacion entre el comportamiento del consumidor y la
satisfaccion de sus necesidades, gracias al resultado de la prueba
estadistica Rho de Spearman que nos dio un resultado de 0.738 positivo
moderado fuerte.

Cuarta: Por ultimo, haciendo alusion al tercer objetivo especifico, se ha establecido
gue existe una relacion entre las tendencias de consumo saludable y los
bienes y servicios en la provincia de Arequipa, 2022, en concordancia con la
prueba estadistica Rho de Spearman, que indico un 0,474 positivo

moderado.
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VIL. RECOMENDACIONES

Primera:

Se propone realizar andlisis del estado en el que se encuentras las
empresas ofertantes para poder identificar cuan comprometidas estan con
las nuevas tendencias de consumo saludable y bienestar, para poder
tener un diagnostico de la empresa y poder identificar en que puntos
puede mejorar y acercarse mas al consumidor actual, el cual ha ido

evolucionando con los afios y adquiriendo diferentes caracteristicas.

Segunda: Se recomienda la incursién en el mercado con empresas que estén

Tercera:

Cuarta:

dedicadas a la oferta de productos saludables, ya que existe una parte de
la poblacién que se encuentra en la busqueda constante de suplir sus

necesidades con esta clase de productos.

Se recomienda a las empresas invertir en estrategias de marketing que
den a conocer los beneficios ligados a la salud y cuidado del medio
ambiente que tienen sus empresas para poder transmitir un mensaje de

cuidado y de interés en suplir las necesidades de los consumidores.

En el caso de las empresas dedicadas a la venta de productos se
recomienda reemplazar los procesos industrializados por procesos menos
invasivos y que sean mas amigables con el ambiente, de igual forma para
las empresas es recomendable incluir lineas de productos con
caracteristicas saludables, que les permita ofrecer al publico una opcion
mas sana o0 amigable con el ambiente, pero manteniendo la identidad de

SuUS marcas.
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Anexo 1. Matriz de consistencia

Titulo:

Problemas

Objetivos

Hipdtesis

Variables e indicadores

Problema General:

Objetivo general:

Hipotesis general:

Variable 1/ Independiente: Comportamiento del consumidor

¢,De qué manera influyen
las tendencias de
consumo saludable en el
comportamiento del
consumidor arequipefio?

Conocer la influencia de
las tendencias de
consumo saludable en el
comportamiento del
consumidor en la
provincia de Arequipa
para el periodo 2022 —
2026

Las tendencias de
consumo saludable
influyen directamente en
el comportamiento del
consumidor en la
provincia de Arequipa.

Dimensiones Indicadores {tems| Escala de valor{ Niveles o ran
Satisfaccion de - Bienestar 1 Alto
necesidades - Motivacién 2 Medio

- Utilidad del 3 Bajo
producto

- Acceso al 4
producto

Bienes y servicios - Precio 5 Alto

- Caracteristicas | 6 Medio
del producto Bajo

- Clasificacion 7

- Calidad 8

Problemas Especificos

Objetivos especificos

Hipotesis especificas

PE1 ¢Cbmo influyen las
tendencias de consumo
saludable en la
satisfaccién de las
necesidades de los
consumidores?

Determinar la influencia
de las tendencias de
consumo saludable en
la satisfaccion de las
necesidades de los
consumidores

HEL1: Las tendencias de
consumo saludable
influyen en la
satisfaccién de las
necesidades de los
consumidores

Variable 2 / Dependiente:

Tendencias de consumo

saludable

PE2 ¢Las tendencias de
consumo saludable
influyen en los factores
personales de los
consumidores?

Determinar la influencia
de las tendencias de
consumo saludable en
los factores personales
del consumidor

HE2: Las tendencias de
consumo saludable
influyen en los factores
personales de los
consumidores

Dimensiones Indicadores ftemd Escalade valor| Niveles o ran
Acontecimientos - Fuentes de 9 Alto
informacion Medio
- Percepcion del | 10 Bajo
consumidor
- Industria 11
- Proceso de 12
decision de
compra
Direccion estratégic|, - Mision 13 Alto
- Visién 14 Medio
- Objetivos 15 Bajo




- Estrategia 16
PE3 ¢De qué manera Determinar la influenciade | HE3: Las tendencias de | Vida Saludable - Alimentacion 17
influyen las tendencias las tendencias de | consumo saludable - Habitos 18
de consumo saludable consumo saludable en los | influyen en los factores - Estilode Vida | 19
en los factores sociales y factores sociales y | socialesy culturales de los - Practicas 20
culturales de los culturales consumidores
consumidores?
PE4 ¢Cémo influyen las Determinar la influencia HE4: Las tendencias de
tendencias de de las tendencias de consumo saludable
consumo saludable en la consumo saludable en la influyen en la oferta de
oferta de Bienes vy oferta de bienes vy bienes y servicios.
servicios? servicios
Disefio de investigacion: Poblacién y Muestra: Técnicas e instrumentos: Método de andlisis de datos:
Enfoque: Cuantitativo Poblacién: 1 382 730 Técnicas: Encuesta Descriptiva:
Tipo: Bésica sustantiva Muestra: 380 Instrumentos: Cuestionario Inferencial:

Disefio: No experimental




Anexo 2. Tabla de operacionalizacion de variables

Variables Definicion Conceptual Definicion Operacional Dimension Indicador
Dependiente

Bienestar

Motivacion

Comportamiento del
consumidor

El comportamiento del consumidor es el andlisis
del comportamiento de las personas, grupos y
organizaciones relacionado con la manera en que
eligen, compran, usan y se deshacen de bienes,
servicios, ideas o experiencias para satisfacer sus
necesidades y deseos. El comportamiento de
compra del consumidor se ve influido por factores
culturales, sociales y personales.

De ellos, los factores culturales ejercen la
influencia més amplia y profunda.

Kotler & Keller (2012, p. 151).

La medicién de las variables
del comportamiento del
consumidor se llevara a cabo a
través de las dimensiones de
satisfaccion de necesidades,
factores personales, sociales y
culturales y bienes y servicios.
Asimismo, se aplicara un
cuestionario a la poblacion de
la provincia de Arequipa.

Satisfaccion de necesidades

Utilidad del producto

Acceso al producto

Factores personales

Edad

Sexo

Estado Civil

Estilo de Vida

Factores sociales y culturales

Nivel socioeconémico

Lugar de residencia

Nivel de educacién alcanzado

Ocupacion

Bienes y servicios

Precio

Caracteristicas del producto

Clasificacion

Calidad




Variables

Definiciéon Conceptual Definiciéon Operacional Dimension Indicador
Independiente

Fuentes de informacién

Percepcion del consumidor

Acontecimientos

Industria
De acuerdo con Kotler & Keller (2012, p. 74), las . .
. - o \ ' ! La medicién de las variables de isio
tendencias son la direccion o serie de sucesos que - Proceso de decision de compra
) . : - o las tendencias de consumo o
tienen cierta intensidad y duracién. . Misién
. ) . saludable se llevara a cabo a
Las tendencias son més predecibles y duraderas . ; - —
Tendencias de que las modas pasajeras, revelan como seré el través de las dimensiones de N . vision
consumo saludable futuro, y pueden pro or’cionar una direccion acontecimientos, direccion Direccion estratégica ieti
uro, y p prop estratégica y vida saludable. Objetivos
estratégica. Las tendencias de consumo saludable Asimismo. se aplicara un -
promover la adopcién de un estilo de vida N plicara Estrategia
cuestionario a la poblacién de la
saludable, que rovincia de Arequipa Alimentacion
incluye una alimentacion correcta. P quipa.
Habitos

Vida saludable
Estilo de vida

Préacticas




Anexo 3. Instrumento/s de recolecciéon de datos

.l-] ESCUELA DE POSGRADO

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR.

N* DIMEMSIONES | items Pertinencia! |Relevancia® Claridad? Sugerencias
DIMENSION 3: Acomtecimenios =  Fuentes de infomacian
5 No 51 0] & No = Pemepciin del consumidor
= Industria

Proceso de decision de compm

[] L empresas cuenfan con medios de infomacon beenabgicos o digitales
adecuados parn lecar & lod chenles

10 Las empresas brindan informasdn dara acenca da los benafons del producio

1 Len producins indusiniges que ofecs 8 empress son de bosra calidksd

12 | Considéra que s smpreda b binda acompaiiamienta &n & process de dedsion de

compra
. - Mllizidi
DIMENSION 6: Direocitn estrabégica Si No 5 N LA No = Wiskdm
= (Whjetivos
Estraiegia
13 La emprecs que aleris los prodichos que corsume dan & conocer daraments su
Migion
14 | Considera que s visiin o la emprasas que ofsis los produting que conSuse &5
wiahle.

15 | Considera que bos objelivod de |as empresas que offecen ks produclos que
LN Gt lisnen Mcancs

16 | Esla de aowendo con [as eairabegias ulizadss por las empresss que offécen los
producins gue eonsume

= Alimemacion
DIMENSION T: Vida ssbudable i Na i W i Mo = Habhitos

= Estilo de vida
Prisctices

17 Listed ponsume producins orinicns con regulardad

18 Comidera ushed que prachica hibilos de sonsumo saludshls

18 Corsidera que leva un ssilo de vida aoonde oon el cudado de su sahad

20 | Pracica isgulamienl Senicio pam Manlenens simd

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable después de cormegir [ ] Ho aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Or' Mg: Robladillo Bravo Liz Maribel DMI: 09217078

Especialidad del validador: Metodologa



ﬁ ESCUELA DE POSGRADO

"Pertinencin:El it covnesponds 8l coniepls ledrica foermuade.
Rlevancia E] iem es apropiado para mpmssniar al componenis o
dimension especiita del conslrucio

IClaridad: 5= enbierde sin dhculiad slguna & enurdiado de flem, e
cONCHn, Exachs y Siecs

Mata: Suficiencis, o dice suficenc cusndo los Bems plantesdos
san sulicienles para medr la dmesdion

25 de mayo del 2022

(o | atodl s a

Firma del Experto Informante.



CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR.

N°® DIMEMSIONES / items Pertinencia! [Relevancia® Claridad? Sugerencias
DIMENSION 5: Acontecimientos - Fuentes de nformacion
Si Mo i Mo | Si Mo - Perceprion del consumidor
- Industia
- Proceso de decizion de compra
9 | Las empresas cuentan con medios de informacion tecnologicos o dgitales X X X
adecuades para legar a los clieniss
10 | Las empresas brindan informacion clara acerca de los beneficios del producta X X X
11 | Los oroductos indusinsies gue ofrecs la empresa son de buena calidad X X X
12 | Considera que la empresa le brinda acompafiamiento en el proceso dededisionde | X X X
COMa
. - Mizidm
DIMEMSION 6: Direccion estratégica si No Si No Si Ko - Vimidn
- Objetivos
- Estatesia
13 Lasg'npresas que oferian los productos que consume dan & concosr clarsmente sy | X X X
mision
14 | Esta de acuerdo con la vision que dan a conocer 1as empresas que oferan los X X X
productos gue consume
15 | Considera que los obijsfivos de las empresas que ofrecen los productos que X X X
consume fienen alcance
16 | Esla de acuendo con las esiratzgias uiilizadss por las emprasas que ofrecen los X X X
productos gue consume
. - Almentacion
DIMENSION T: Vida saludable Si No Si No Si No - Hihitos
- Estlodeavwida
- Pricticas
17 | Usted consume productos organicos con requlandad X X X
18 | Considera usted que practica habitos de consumo ssludable X X X
19 [ Considera que lleva un estilo de vida soorde con & cuidado de su salud X X X
2 | Pracfica reqularments ejescicio pars maniencrse sang X X X
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ ] Aplicable después de corregir [ ] Mo aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Dr./ Mg: ROBERT CHAVEZ MAYTA................ DMI:04068858
Especialidad del validador MARKETING ¥ NEGOCIOS GLOBALES.........cocvviiiiiiniinsssinssn s sassss s s s ssaan
30...de...05...... del 20 22...
Pertinencia: El item coresponde al concepto tedico formulado.
*Relevancia: El iem es apropiado para representar 3l components o '
dimenzion especifica del construct ) fal L
iClaridad: Se enfiends sin dificultad alquna &l ewnciado o it8mes L P
concizo, exacto y directo ]!

Firma dei experto Informante.




CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR.

N.* DIMENSIONES [ items Pertinencia! |Relevancia® Claridad? Sugerencias
DIMENSION 5: Acontecimientos Fuentes dz mformacidn
i No S | No | Si No Percepeidn del consumider
Industriz
Procezo da decision da compra
] Laz emprasas cuentan con medios de informadion teonoldgicos o digizles
atecuadas para llegar a los dientes
10 [ Las empresas brindan informadion dara acerca de los benefidos del produdio
11 | Les produdios industriales que ofrece la empresa son de buena calidad
12 | Considera que la empresa ke brinda acompanamieno en &l proceso de dedsion de
CoOmpra
] Misiom
DIMENSION 6: Direccion estratégica Si No S | No | S No Vision
Olyetivos
Estratesia
13 | La EMpresa que oferta los productos que consume dan & conocer daramends su
mision
14 | Considera que la vision de las empresas que oferta los produchos que consume s
viable.
15 | Considera que los objetivos de las empresas que ofrecen los producios que
consume fiengn alcance
16 | Estd de acuerdo con las estrategias uflizadas por las empresas que ofrecen los
productos que consume
] Alimentacion
DIMENSION T: Vida saludable Si No Si No | Si No Hahbatos
Estilo da vida
Practicas
17 | Usted consume producics crganicos con regulanidad
18 | Considera usted que pradiica habiios de consumo saludable
19 | Considera gue lleva un esfile de vida acorde con & cuigade de su salud
20 | Pradica regqulammenie ejercido para manienerse sano

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinidn de aplicabilidad:

Apellidos ¥y nombres del juez validador. Dr./ Mg; Karin Lissette Hermoza Medina

Aplicable [ X]

Especialidad del validador Psicologia Educativa

Aplicable después de corregir [ ]

No aplicable [ ]

DNI: 29707657




"Pertinencia: El tem comesponde al concepéo tedrico formulada,
*Aelevancia: El ffem es apropiado para representar al componente o
dimengion especifica del constructe

iClaridad: S& entiende sin dificulfad alguna & enundado dal item, es
conciso, exachy y direcho

Mota: Sufidenda. se dice sufidenda cuando los fems planteados
son suficientes para medir 13 dimension

10 de junio del 2022
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Anexo 5. Cuestionario

Escala valorativa i 2 E @ s
items Preguntas Nunca Casi A Casi Siempre
nunca veces siempre

1 Usted compra productos que generan bienestar a su
salud

2 Se siente motivado a comprar productos saludables
porque le aportan bienestar

3 Al realizar sus compras, tiene presente la utilidad del
producto

4 Considera que los productos saludables son accesibles
en el mercado

5 Considera usted que los costos de valor agregado de
los productos saludables son adecuados

6 Conoce las caracteristicas de los productos antes de
comprarlos

7 Siente que es necesario recibir asistencia para la
correcta clasificacién de los productos que necesita

8 Considera que los productos orgdnicos ofrecen mas
beneficios en comparacion a los productos
tradicionales

9 Las empresas cuentan con medios de informacion
tecnoldgicos o digitales adecuadas para llegar a los
clientes

10 Las empresas brindan informacion clara acerca de los
beneficios del producto

1" Los productos industriales que ofrecen las empresas
son de buena calidad

12| Considera que las empresas le brindan
acompafiamiento en el proceso de decisidn de
compra

13

Las empresas que ofertan los productos que consume
dan a conocer claramente su mision




14

Esta de acuerdo con la visidon que dan a conocer las
empresas que ofertan los productos que consume

15 | Considera que los objetivos de las empresas que ofrecen
los productos que consume tienen alcance

16 | Esta de acuerdo con las estrategias utilizadas por las
empresas que ofrecen los productos que consume

17 | Usted consume productos organicos con regularidad

18 | Considera usted que practica habitos de consumo saludable

19 | Considera que lleva un estilo de vida acorde con el cuidado
de su salud

20 | Practica regularmente ejercicio para mantenerse sano




Anexo 6. Prueba piloto

Variable comportamiento del consumidor

RELIABILITY
/VARIABLES=Pl P2 P3 P4 P5 P6é P7 P8
/SCALE ('ALL VARIABLES') ALL
/MODEL=ALPHA.

Fiabilidad

Escala: ALL VARIABLES

Resumen de procesamiento de

casos
N %

Casos Valido 15 789

Excluido® & 2

Total 19 1000

a. La eliminacion por lista se basa en
todas las variables del
procedimiento.

Estadisticas de

fiabilidad
Alfa de N de
Cronbach elementos

642 8




Variable tendencias de consumo saludable

DATASET ACTIVATE ConjuntoDatosl.
RELIABILITY

/VARIABLES=PY9 P10 P11 P12 P13 P14 P15 Plé P17 P18 P19 P20
/SCALE ('ALL VARIABLES') ALL
/MODEL=ALPHA.

Fiabilidad
[ConjuntoDatosl] C:\Users\franc\OneDrive\Escritorio\VARIABLE 2.sav

Escala: ALL VARIABLES

Resumen de procesamiento de

casos
N %
Casos Valido 15 100,0
 Excluido® 0 0
Total 15 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en
todas las variables del
procedimiento.

Estadisticas de

fiabilidad
= Alfa de N de
Cronbach elementos

625 12




Anexo 7. Base de datos encuestas piloto

Nunca 1

Casi nunca 2

A veces 3

Casi siempre 4

Siempre 5

1 2 8 4 5
. ¢ Se siente motivado a . ¢Considera que los GCENERIEE LEiEE GUe
¢Usted compra Al realizar sus compras, los costos de valor
comprar productos o productos saludables
N° | productos que generan ¢Tiene presente la : agregado de los
bienestar a su salud? saludables‘ porque le utilidad del producto? son accesibles en el productos saludables
aportan bienestar? mercado?
son adecuados?
1 |Casi siempre 4  [Siempre 5 |Aveces 3 |Casi nunca 2 |Aveces 3
2 |Siempre 5 |Siempre 5 [Siempre 5 |Aveces 3 |Aveces 3
3 |Casi siempre 4  |Aveces 3 |Aveces 3 [Casi siempre 4 |Casi nunca 2
4 |Casi siempre 4 |Aveces 3 |Aveces 3 [Casi siempre 4 |Aveces 3
5 |[Aveces 3 [Aveces 3 [Siempre 5 |Aveces 3 |Aveces 3
6 [Casi siempre 4  |Aveces 3 |Aveces 3 |Aveces 3 |Aveces 3
7 |Siempre 5 |Siempre 5 [Casi siempre 4  |Aveces 3 |Aveces 3
8 [Casi siempre 4 [Casi siempre 4  |Aveces 3  |Aveces 3  |Aveces 8
9 |Casi siempre 4 |Casi siempre 4 |Casi siempre 4 |Aveces 3 |Aveces 3
10 [Siempre 5 [Siempre 5 |Siempre 5 |Aveces 3 |Aveces 3
11 |A veces 3 |Casi siempre 4 |Siempre 5 |Aveces 3 |Aveces 3
12 |A veces 3 |Casi siempre 4 |Casi nunca 2 |Aveces 3 |Aveces 3
13 |Siempre 5 |Siempre 5 |Siempre 5 |Aveces 3 |Aveces 3
14 [Casi siempre 4  [Siempre 5 |Siempre 5 |Aveces 3 |Casi siempre 4
15 [Siempre 5 |[Siempre 5 |Casi siempre 4 [Siempre 5 |Casi siempre 4
6 7 8 9 10
¢Siente que es ¢Considera que los ¢Las empresas cuentan
¢Conoce las necesario recibir productos organicos con medios de ¢Las empresas brindan
NO caracteristicas de los asistencia para la ofrecen mas beneficios informacion informacién clara acerca
productos antes de | correcta clasificacién de| en comparacion alos | tecnolégicos o digitales de los beneficios del
comprarlos? los productos que productos adecuados para llegar a producto?
necesita? tradicionales? los clientes?

1 [Siempre 5 |Aveces 3 |Siempre 5 |[Casi siempre 4 |Casi siempre 4
2 |Siempre 5 |Aveces 3 |Aveces 3 [Casi siempre 4 |Casi siempre 4
3 [Casi siempre 4  |Aveces 3 [Aveces 3 |Casi nunca 2 |Casi nunca 2
4 [Casi siempre 4  |Aveces 3 [Casi nunca 2 |Casi nunca 2 |Aveces 3
5 |Siempre 5 |Aveces 3 |Aveces 3 [Casi nunca 2 |Aveces 3
6 [Aveces 3 [Siempre 5 |Casi nunca 2 |Aveces 3  |Aveces 3
7 __|Aveces 3 |Siempre 5 |Siempre 5 |Aveces 3 |Aveces 3
8 |[Aveces 3 |Aveces 3 [Casi siempre 4 |Aveces 3 |Aveces 3
9 |Casi siempre 4  |Aveces 3 |Aveces 3 [Casi siempre 4 |Aveces 3
10 |A veces 3 |Casi siempre 4  |Casi siempre 4  |Aveces 3 |Aveces 3
11 |Casi siempre 4 |Aveces 3 |Aveces 3 |Aveces 3 |Aveces 3
12 |Casi siempre 4 |Casi nunca 2 [Siempre 5 |Aveces 3 |Aveces 3
13 [Casi siempre 4  [Casi siempre 4 [Casi siempre 4 [Casi siempre 4 |Aveces 3
14 |Siempre 5 |Casi siempre 4 |Siempre 5 |Aveces 3 [Casi nunca 2
15 |Casi siempre 4  |Aveces 3 [Aveces 3 [Casi siempre 4 |Casi siempre 4




11

12

13

14

15

NO

¢Los productos
industriales que ofrecen
las empresa son de
buena calidad?

¢Considera que las
empresas le brindan
acompafiamiento en el
proceso de decision de
compra?

¢Las empresas que
ofertan los productos
que consume dan a
conocer claramente su
mision?

¢Esta de acuerdo con la
vision que dan a
conocer las empresas
que ofertan los
productos que

¢Considera que los
objetivos de las
empresas que ofrecen
los productos que
consume tienen

consume? alcance?
1 |Aveces 3 |Casi nunca 2 [Casi nunca 2 |Aveces 3 |Aveces 3
2 |Aveces 3 [Casi siempre 4  |Aveces 3 |Aveces 3 |Aveces 3
3 [Aveces 3 |Aveces 3 |Nunca 1 |Casi hunca 2 |Casi nunca 2
4 |Aveces 3 |Casi nunca 2 |Aveces 3 |Aveces 3 [Casi siempre 4
5 [Casi siempre 4  [Casi siempre 4 [Casi nunca 2 |Aveces 3  |Aveces 3
6 |Aveces 3 |Aveces 3 |Aveces 3 |Aveces 3 |Aveces &
7 |Aveces 3 |Aveces 3 [Aveces 3 |Aveces 3 |Siempre 5
8 |Aveces 3 |Casi nunca 2 [Casi nunca 2 [Casi nunca 2 |Aveces 3
9 |Casi siempre 4 |Casi nunca 2 |Aveces 3 [Casi nunca 2 |Aveces 3
10 [A veces 3 [Nunca 1 [Casi nunca 2 |Aveces 3 [Casi nunca 2
11 [Casi siempre 4  [Casi siempre 4 [Casi siempre 4 |Aveces 3 |Aveces 3
12 |A veces 3 [Casi nunca 2 |Aveces 3 |Casi siempre 4 |Aveces 3
13 |Casi siempre 4  |Aveces 3 [Casi siempre 4 |Casi siempre 4 |Aveces 3
14 |A veces 3 |Casi nunca 2 |Aveces 3 |Aveces 3 |Aveces 3
15 |Aveces 3 |Aveces 3 |Casi siempre 4 |Casi siempre 4 |Casi siempre 4
16 17 18 19 20
¢Esta de acuerdo con . )
) - . . . ¢Considera que lleva un | .
las estrategias utilizadas ¢Usted consume ¢Considera usted que estilo de vida acorde ¢Practica regularmente

N° por las empresas que productos orgéanicos practica habitos de ejercicio para

ofrecen los productos

con regularidad?

consumo saludable?

con el cuidado de su

mantenerse sano?

salud?
que consume?
1 |[Aveces 3 |Casi siempre 4 |Casi siempre 4 |Casi siempre 4  |Casi siempre 4
2 [Casi siempre 4  [Casi siempre 4  [Casi siempre 4 [Casi siempre 4 [Siempre 5
3 |Casi siempre 4  |Aveces 3 [Casi siempre 4 |Aveces 3 |Aveces 3
4 |Casi nunca 2 |Aveces 3 |Aveces 3 [Nunca 1 |Aveces 3
5 |Aveces 3 |Casi nunca 2 [Casi siempre 4 |Casi siempre 4 |Casi siempre 4
6 [Aveces 3 [Aveces 3 [Casi siempre 4 [Casi siempre 4 [Casi siempre 4
7 |Aveces 3 [Casi siempre 4 [Casi siempre 4 |Aveces 3 |Aveces 3
8 |Aveces 3 |Aveces 3 |Aveces 3 [Casi siempre 4 |Casi nunca 2
9 |Aveces 3 |Aveces 3 |Aveces 3 |Aveces 3 |Aveces 3
10 |Aveces 3 |Casi nunca 2 _|Casi siempre 4 |Casi siempre 4  |Aveces 3
11 [A veces 3 |Aveces 3 [Aveces 3 |Casi siempre 4 |Aveces 3
12 |A veces 3 |Aveces 3 |Aveces 3 |Aveces 3 [Siempre 5
13 |Casi siempre 4  |Casi siempre 4  [Casi siempre 4  |Casi siempre 4  |Casi nunca 2
14 |A veces 3 |Aveces 3 |Casi siempre 4 |Casi siempre 4 |Siempre 5
15 [Casi siempre 4  |Aveces 3 [Casi siempre 4 [Casi siempre 4 [Casi nunca 2
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