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Presentación

Señores miembros del Jurado:

En cumplimiento del Reglamento de Grados y Títulos de la Universidad César Vallejo presento

ante ustedes la Tesis titulada "Factores en el comportamiento del consumidor de productos

Herbalife en Lima. Caso: Oficina Miró Quesada", ia misma que someto a vuestra consideración y

espero que cumpla con los requisitos de aprobación para obtener el Título Profesional de

Licenciado en Administración de Empresas.

Raúl Porras Raza
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Resumen

"Factores en el comportamiento del consumidor de productos Herbalife en Urna. Caso: Oficina

Miró Quesada", trabajo de investigación que se presenta, tuvo como propósito identificar los

factores determinantes en el comportamiento del consumidor de productos Herbalife en Lima.

Para los factores en el comportamiento del consumidor se tomó en cuenta a Kotler y Armstrong

(2012), quienes sostienen que el comportamiento del consumidor recibe gran influencia de las

características culturales, sociales, personales y psicológicas, además que en su mayoría los

mercadólogos no pueden controlar dichos factores, pero deben tomarlos en cuenta.

El método científico, estadístico y documenta! formaron parte en la metodología de la

investigación, la misma que es descriptiva pura, el diseño de la investigación fue no experimenta)

de corte transversal, se tomó una población constituida por 50 consumidores de productos

Herbalife en Lima de la Oficina Miró Quesada, los cuales son Asociados Independientes de la

empresa Herbalife Perú mayores de 18 años, cuya totalidad constituye el grupo objetivo para

obtener la información necesaria realizada a través de una encuesta basada en un cuestionario de

respuestas cerradas utilizando la escala de Likert. La validación del instrumento se estableció a

través de juicio de expertos mediante un formato de validación con un contenido de claridad,

objetividad, actualidad, suficiencia, intencionalidad, consistencia, coherencia, metodología,

pertinencia y determinados en su confiabilldad mediante el Alpha de Cronbach. Para el

procesamiento y análisis de los datos se utilizó el paquete estadístico SPSS, el cual permitió

obtener información valiosa, cuyos resultados fueron un aporte valioso para finalmente poder

discutir, concluir y recomendar.

Palabras claves: Factores - Comportamiento - Consumidor
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Abstract

“Factors in consumer behavior in Lima Herbalife producís. Case: Office Miró Quesada", research is

presented, aimed to identlfy the determining factors in consumer behavior in Urna Herbalife

product. For factors in consumer behavior it was taken into account Kotler and Armstrong (2012),

argüe that consumer behavior recetves great influence of the cultural, social, personal and

psychological, besides that most marketers can not control those factors, but should take them

into account.

Scientlfic, statistlcal and documentar/ method took part in the research methodology, the same

that Is puré, the research design was non-experimental descriptive cross-sectional population

took consisting of 50 consumer product of Herbalife in Lima Office Miró Quesada, who are

Independent Associates company Herbalife Perú over 18 years, the whole constítutes the target

group to obtain the necessary information carried out through a survey based on a questionnaire

of closed questions using the Likert scale. The validation of the instrument was established

through expert judgment by a validation fbrmat containing clarlty, objectivity, timeliness,

adequacy, intentlonality, consistency, coherence, methodology, relevance and reliability

determinad by Cronbach Alpha. For Processing and data analysis SPSS, which provided valuabie

information, the results were a valuabie contribution to finally discuss, condude and recommend

used.

Key Words: Factors - Behavior - Consumer
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