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RESUMEN
La investigacion tuvo como objetivo, analizar como es el comportamiento del
consumidor y la toma de decisiones del consumidor ante la oferta variada del
comercio ambulatorio de comida rapida en Nuevo Chimbote-2023, por esta razén
se tuvo que realizar un estudio de tipo aplicado, con un nivel descriptivo, enfoque
cuantitativo y de disefio no experimental. Se seleccioné una muestra aleatoria de
384 consumidores a quienes se les encuestd y se encontré como resultado principal
gue el comportamiento del consumidor que tiene mayor incidencia en la decision
de comprar comida ambulatoria es el factor cultural, ya que el 34.7% de los
consumidores, que es influenciado por este factor, sefiala que si compraria comida
rapida ambulatoria, un segundo factor relevante es el psicologico debido a que el
31.3% de los consumidores que es influenciado por este factor si compraria comida
rapida ambulatoria. Concluyéndose que las costumbres y rasgos propios de la
cultura peruana impulsan al consumidor a de cuando en cuando comprar comida
rapida ambulatoria, y el factor psicolégico como la percepcidén y motivacion también

son determinanantes para comprar este producto.

Palabras clave: Comportamiento del consumidor, factor cultural, toma de decision.



ABSTRACT

The objective of the research was to analyze how consumer behavior and consumer
decision-making are like in the face of the varied offer of the fast food ambulatory
trade in Nuevo Chimbote-2023, for this reason an applied study had to be carried
out, with a descriptive level, quantitative approach and non-experimental design. A
random sample of 384 consumers who were surveyed was selected and the main
result was found that the consumer behavior that has the greatest incidence in the
decision to buy outpatient food is the cultural factor, since 34.7% of consumers, who
is influenced by this factor, points out that if they would buy outpatient fast food, a
second relevant factor is psychological because 31.3% of consumers who are
influenced by this factor would buy outpatient fast food. Concluding that the customs
and characteristics of the Peruvian culture encourage the consumer to buy fast food
from time to time, and the psychological factor such as perception and motivation

are also determinants to buy this product.

Keywords: Consumer behavior, cultural factor, decision making.



|. INTRODUCCION
La comida rapida en el Peru tiene mucha relevancia debido a que la gastronomia
peruana es una de las mas ricas del mundo, ademas de ello cuentan con gran
aceptacién por su sabor, variedad y precios accesibles.
El lider de informacion financiera y comercial (DBK) en Espafia y Portugal, refiere
gue la reactivacion econdémica impulso el valor de mercado de la comida rapida en
el 2021, el cual aumento en tres mil ochocientos cuarenta y cinco millones de euros
lo que es un crecimiento del veinticuatro por ciento al afio anterior, destacando las
hamburgueserias (+29,5%) y las pizzerias (+9,4%) (EmpresasActual.com datos y
noticias actuales, 2021).
El estadounidense Justin Chimienti ha demandado a las cadenas de comida rapida
McDonald's por una Big Mac y a Wendy's por una Bourbon Bacon, debido a que
estas no son tan grandes ni jugosas como se veian en su publicidad, este tipo de
publicidad sumado a sus precios bajos suele atraer muchos clientes, Chimienti
alega los siguientes motivos; que la publicidad hace parecer a sus hamburguesas
mas grandes de lo que en realidad son, también que el cocido de la carne en la
publicidad aparece como término medio es decir que la carne se aprecia cruda,
cuando en verdad tiene pequenios filetes donde el punto de la carne siempre es
bien cocido y por ultimo Chimienti afirma que las carnes de las hamburguesas de
comida rapida se reducen un 25% cuando se cocinan asimismo también el
testimonio de un fotégrafo de McDonald's que revelo que al realizar la sesion de
fotos, se le brindan hamburguesas mas grandes (Marca, 2022).
Euro monitor International afirma que en el Pert el mercado de comida rapida es
liderado por el tradicional pollo a la brasa que llega a ocupar el primer lugar en la
preferencia de los clientes peruanos colocando a Norky’s como el local mas
concurrido con un 12% del mercado, en el segundo lugar tenemos a Roky’s con
8.3% y en tercer lugar esta ubicado KFC con 7% asi mismo es preciso mencionar
gue el crecimiento de los fast food en los ultimos 5 afios se ha incrementado en un
54% (Mercado Negro, 2022).
La situacion de la economia las personas han adoptado habitos de consumo que
ha obligado a los empresarios a implementar nuevas estrategias nuevas para
satisfacerlos. El reporte presentado por parte de consumidores globales afirma que
existen cinco tipos de consumidores, consumidor notable, experimentador social,
1



planificador reflexivo, ahorrador de lujos y el cazador siendo este ultimo el que mas
presencia ha mostrado en el consumidor peruano, este tipo de consumidor es
ahorrativo, busca productos de gran valor y busca ofertas asi también no le toma
iImportancia al estatus es decir que no se fija mucho en la marca. Estos buscan
comprar de manera online por la variedad de ofertas (Peru Retail, 2022).
Municipalidad Distrital de Nuevo Chimbote promulgo un decreto de regularizacion
de la alimentacion a los alrededores de los colegios en la jurisdiccion del distrito,
esto da entender gque tanto los organismos de salud como las municipalidades se
preocupan por la buena salud y alimentacion, ya que influye con el comportamiento
ante sus elecciones de comida, ya que se pone como prioridad la salud, no solo
estética (Constitucion politica del Peru).

El consumo de comida rapida aumento en Peru al doscientos sesenta por ciento en
los dltimos diez afios (2013), los problemas de salud aumentaron en forma
creciente en los 10 afios anteriores debido al alto indice de comida chatarra o
comida rapida que aumento en el Perq, ya que la alta oferta variada que se ofrece
y sus productos con un precio accesible para los estratos mas bajos que se
presentan en el distrito de Nuevo Chimbote (Organizacién mundial de la salud).
Segun estudios universitarios conocemos que el comportamiento del consumidor
esta ligado a los conocimientos del marketing que busca conocer a profundidad las
necesidades del consumidor para explicar su comportamiento, la toma de
decisiones que lo lleva a consumir determinado producto mas todavia cuando
hablamos de alimentacion y el querer explicarnos las razones que mueven al cliente
a consumir de forma ambulatoria la comida rapida.

Admitiendo que el usuario, cliente o consumidor es reconocido por el marketing y
las ventas como el “REY” por ser el centro sobre el cual giran todas sus actividades
no cabe duda que tan importante es comprender como motivar al consumidor y que
uso le da ala que compra. Debemos de responder estas preguntas: ¢ Que compra?,
ipor qué lo compra?, ¢Como lo compra?, etc. Esto permite identificar las
necesidades presentes y asi poder mejorar la comunicacion con los clientes para
generar confianzay fidelidad y planificar asi el comercio. Formulandose el siguiente
problema: ¢ Cémo es el comportamiento y la toma de decisiones del consumidor
ante la oferta variada del comercio ambulatorio de comida rapida en Nuevo
Chimbote-2023?



En cuanto a la justificacion tedrica, esta investigacion se realiza con el propdsito de
aportar al conocimiento existente sobre comportamiento de los consumidores ante
la oferta variada en el sector econdmico y asi poder conocer las principales
elecciones que tiene el consumidor ante la oferta que el mercado le ofrece ante la
alta demanda presentada. Asimismo, se justifica de forma practica debido a que
este estudio se realiza para mejorar el comportamiento de los consumidores ante
la oferta variada existente en el sector gastronémico ante la alta demanda de los
restaurantes que satisfacen sus necesidades. Y de forma metodoldgica porque los
pasos a seguir de la investigacion para elaborar el estudio son desde el caracter
metodolégico brindado por la universidad, como por ejemplo validaciéon de
cuestionarios, evaluacion de tabulaciones de datos y otros pasos mas.

De esta forma el objetivo general que enmarca este estudio es de analizar como es
el comportamiento del consumidor y la toma de decisiones del consumidor ante la
oferta variada del comercio ambulatorio de comida rapida en Nuevo Chimbote-
2023.0bjetivo especifico 1: Analizar los factores psicologico de comportamiento del
consumidor ante la oferta variada del comercio ambulatorio de comida rapida en
Nuevo Chimbote-2023. Objetivo especifico 2: Analizar los factores sociales del
comportamiento del consumidor ante la oferta variada del comercio ambulatorio de
comida rapida en Nuevo Chimbote-2023. Objetivo especifico 3: Analizar los
factores personales del comportamiento del consumidor ante la oferta variada del
comercio ambulatorio de comida rapida en Nuevo Chimbote-2023. Objetivo
especifico 4: Analizar los factores culturales del comportamiento del consumidor
ante la oferta variada del comercio ambulatorio de comida rapida en Nuevo
Chimbote-2023. Objetivo especifico 5: Analizar los factores economicos del
comportamiento del consumidor ante la oferta variada del comercio ambulatorio de
comida rapida en Nuevo Chimbote-2023. Objetivo especifico 6: Analizar el proceso
de decision del consumidor ante la oferta variada del comercio ambulatorio de

comida rapida en Nuevo Chimbote-2023.



Il. MARCO TEORICO

Hay antecedentes internacionales considerados articulos cientificos, donde
estudian comportamiento del consumidor y la oferta variada en el comercio
ambulatorio de diferentes paises:

Salazar (2021) tuvo como propdsito evaluar el comportamiento del consumidor de
comida rapida en el sector alimento y bebidas, para ello se realizé una investigacion
descriptiva de tipo aplicada, de esta forma se llegd a la conclusién que es
importante conocer el comportamiento del consumidor para incrementar la cuota
de mercado de una empresa, pero en este analisis ademas de conocer los factores
internos como el factores psicologico es fundamental conocer los factores
econdémicos ya que si el consumidor o cliente potencia no cuenta con el poder
adquisitivo para comprar el producto es dificil que tome la decision de comprarlo y
reemplazarlo por una opcién mas econdémica.

Aniés (2019) tuvo como objetivo abordar mas a fondo el comportamiento del
consumidor, tiene un estudio cuantitativo descriptivo, el consumidor en este tipo de
locales de comida répida son hombres, menores de treinta, estudiantes que acuden
con amigos los fines de semana al local, estos restaurantes la escogen los
trabajadores, nifios y publico en general, las principales comidas rapidas son
pizzas, kebab y hamburguesas, enfatizando que dichas personas reflejan una
personalidad mas racional y metddica al hacer las cosas.

Bermeo et al., (2020) pudieron determinar los gustos y preferencias , identificando
la problematica del sector donde se presentan varias técnicas culinarias de diversos
paises que genera en la poblacién inclinaciébn a consumir gastronomia extranjera ,
identificando los gustos alimentarios de los habitantes y la influencia de las culturas
extranjeras en la gastronomia del Cantén, su metodologia es descriptiva
Jpermitiendo identificar el objeto de estudio , de enfoque cualitativo y cuantitativo ,
los instrumentos de medicion usados (encuestas y entrevistas). Los resultados
dieron una nueva perspectiva debido a que la ciudad tiene una amplia variedad
gastrondémica en mariscos, se establecioé que los gustos son carne 22% y mariscos
39.3%, es una nutricion adecuada

Serrano (2019) tiene como objetivo evaluar el comportamiento del consumidor,
encontrandose que dichos consumidores han comprado los distintos platos criollos
por la influencia del factor social, es decir sus familiares y amigos fueron los que

4



sugirieron y motivaron a comprar platos de comida, demostrando asi que el factor
social es determinante para que el consumidor logre comprar un producto o
servicio.

Morra et al. (2017) Tiene como objetivo principal la expansion para que muchos
compradores obtengan oportunidades para integrarse en el comercio manejando la
economia con responsabilidad, aumentan la proporcion de coincidir con practicas
en el sector en otras localidades del mundo, los fast food son un gran proyecto a
flote. Por otro lado, la provincia de Surco tiene una gran variedad de locales de
comida, ya que no todos se dedican a la comercializacién de comida y eso genera
oportunidades de crecimiento.

Alvarado (2020) realiz6 su investigacion donde el objetivo fue conocer los atributos
de la comida rapida en la decision de compra del consumidor en lquitos, para ello
se realiz6 un estudio descriptivo transversal, de enfoque cuantitativo, teniendo
como muestra 250 consumidores a quienes se les encuesto, de esta forma se logré
encontrar que los consumidores si tienen inclinacion por la comida rapida, donde la
mayoria el 92% suele consumir pizzas y el 57% consume hamburguesas
concluyéndose que la comida rapida influye en la decision de compra del
consumidor donde los atributos de mayor influencia fueron la limpieza, calidad,
sabor y atencion.

Su objetivo principal es determinar el valor de marca de Starbucks en el
comportamiento de compra del consumidor, su metodologia fue cuantitativa ya que
se utiliz6 una encuesta que nos proporcion6 datos e informacién eficaz para el
estudio y concluyo que dentro de los consumidores de Starbucks son los milennials
gue tienen una alta influencia, ya que determina la cantidad de encuestados afirman
recordar la marca ya que siempre vuelven a consumir el producto.

Oblea (2019) tiene como objetivo principal el origen de la comida cataquense,
reconocer los insumos, utensilios tradicionales empleados en la preparacion e
identificar las técnicas y utensilios utilizados, por ultimo, la preparacion de los platos
va desde los gustos y exigencias de los turistas. Su investigacion fue de tipo
cualitativo con disefio no experimental, la poblacion se compone por los pobladores
de Catacaos, se utilizé la encuesta y luego la ficha de observacion, donde los

resultados dieron que cinco de los platos tradicionales, dos representativos y una



bebida tipica, al finalizar la investigacion se concluye que la gastronomia de
Catacaos se refleja en sus insumos y preparaciones de los platillos.

Alarcon (2019) su objetivo principal fue encontrar factores donde la influenza se da
por motivaciones, como compartir con amigos al termino de clases, como
promociones encontradas en redes sociales, sin descuidar la calidad de los
productos, su metodologia es descriptiva de disefio no experimental. La percepcion
de cadenas de comida rapida pone como lideres a KFC, Bembos y McDonald’'s
siendo las méas valoradas, los consumidores suelen ir a comer en los horarios
nocturnos por el poco tiempo que tienen y hacen un gasto aproximado de veinte a
treinta soles, dos o tres veces al mes.

Choque y Carrion (2019) su objetivo fue conocer el comportamiento del consumidor
en de comida rapida, el enfoque usado fue cualitativo y de tipo aplicado,
concluyéndose que existen factores como la motivacion, la calidad del producto,
confianza de la elaboracion influyen en el comportamiento de compra de los
consumidores.

Teoria general de la administracién. Segun Fayol, la administracion tiene como
objeto a lo social: las otras funciones inciden en maquinarias e insumos la funcién
administrativa se encarga del personal. Fayol resumio que los principios que las
empresas deben aplicar son los valores personales, actitudes y aptitudes.

Teoria especifica por area: Marketing.Kotler, llevo el marketing a las universidades,
es catedratico de marketing de la Universidad de Northwestern desde mil
novecientos ochenta y ocho. En tanto, Stanton et al., indican que el marketing
“consiste en el proceso de lograr que los productos o servicios ofertados satisfagan
las necesidades del mercado a fin de cumplir los objetivos de la organizacion.
Asimismo, Jerome McCarthy indica que el marketing tiene como funcion estratégica
de anticiparse a los requerimientos del consumidor a fin de lograr vender los
productos o servicios y satisfacer dicha necesidad, logran cumplir con el objetivo
principal de la empresa.

Por otro lado, American Marketing Asociation (A.M.A), afirma que “el marketing
consiste en el proceso de crear productos, comunicar y persuadir a la compra, hasta
lograr la accién de la compra que contribuyen a los beneficios econémicos de la

empresa” (p.12).



Por otro lado, el comportamiento del consumidor, es conceptualizada por diferentes
autores, entre los mas relevantes se encuentra Fernandez (2015) que se centra en
las necesidades del cliente, es dificil satisfacer completamente las necesidades del
cliente, como potencial, sin conocer lo que desea y lo que realiza para lograrlos. Se
podria decir que el marketing es comprender, las acciones relacionadas con el
consumidor.

De igual forma Escalante (2016) indica que el comportamiento del consumidor
permite que se entienda el mercado ya que no solo se relaciona con lo que compran
las personas, sino también porque, cuando, dénde y cdmo lo compran.

Segun Da Silva (2020) el comportamiento del consumidor son las actividades de
adquisicion de productos o servicios, que antecede a la compra. Por lo que el
comportamiento de consumidor tiene que explicar las posibles causas que
contribuyen a que un consumidor logre adquirir un producto, en este aspecto
Schiffman y Lazar (2017) indicar que el C.C. (comportamiento del consumidor) es
el estudio que consiste en comprender como el consumidor compra un producto o
servicio, en este sentido se puede decir que no sélo se debe evaluar al comprador
en si como individuo sino a otros factores ya sean internos o externos que conllevan
al consumidor a comprar determinado producto.

En este aspecto se han realizado estudios que indican que existen cinco factores
gue pueden influir en la conducta del consumidor a la hora de comprar estos son el
psicologico, social, personal, cultural y econémico (Ahmed et al., 2017).

En lo psicoldgico, se puede decir que este factor esta representada o ubicada en la
parte interna del consumidor y de acuerdo a ello puede incidir en su comportamiento
de compra frente a un producto o servicio, esta parte interna contiene distintos
elementos uno de ellos es la motivaciébn que como una fuerza impulsora que se
encuentra dentro del consumidor, generada por una necesidad insatisfecha, y lo
empuja hacia la accién (Schiffman y Lazar, 2017). Otro elemento es la percepcion
esta referida en como una persona puede seleccionar, organizar e interpretar los
estimulos para formar un significado particular de lo que lo rodea. Y por ultimo las
actitudes esta es considera una predisposicién aprendida para comportarse de un
forma favorable o contraria frente a un elemento determinado como un producto o

servicio (Schiffman y Lazar, 2017).



El siguiente factor es el social y estéa referido a cosas o personas que pueden incidir
en la forma de comportarse del consumidor como es la familia, los grupos sociales
y el estatus. En el caso de la familia esta constituye una grupo de referencia
principal que envuelve gran parte de actitudes y comportamiento para muchos
consumidores, en este sentido se define a la familia como dos mas personas
relacionadas por matrimonio, consanguinidad o adopcidn que viven juntos, aunque
hay diversas clasificaciones para la familia se toma lo que indica Schiffman y Lazar,
(2017) que son tres tipos de familias en general que predominan esta es las parejas
casadas, familias nucleares constituida por papa, mama e hijos y las familiar
extensas constituida por la adicidon de por lo un menos un integrante que no forme
parte de la familia nuclear como cufiados, suegros, tios, abuelos etcétera.
Los grupos sociales también constituye un factor clave para entender el
comportamiento del consumidor y estan conformados por lo menos, por dos
personas que tienen actividades conjuntas en base a normas, valores, e intereses
gue lo conduce a tomar cierta conducta a la hora de comprar productos, estos
pueden ser amigos de la zona donde vive, de los centros de estudios, 0 comparieros
de trabajo (Schiffman y Lazar, 2017).
Por otro lado, el estatus es considerada como una medida tipica de la clase social
de Warner el cual es creada en funcién a la ocupacion, fuente de ingresos, tipo de
vivienda y zona de residencia (Schiffman y Lazar, 2017).
El factor personal es otro de los factores que pueden incidir en el comportamiento
del consumidor estos se caracterizan por el estilo de vida del consumidor ya que
determinado estilo vida es importante para saber qué tipos de productos consume
la persona por ejemplo los que tienen un estilo de vida mas saludables es poco
probable que compren comida rapida ya que su estilo de vida lo orienta por comer
comida mas saludable, y selecta que no se suele encontrar en el comercio
ambulatorio, asimismo, la edad es un factor personal que es importante para saber
si la persona esta orientada a comprar comida rapida ya que de igual forma las
personas adultas mayores debido alguna enfermedad y malestares de la vejez es
poco probable que consuman con regularidad comida rapida, por otro lado la
personalidad es entendida como las caracteristicas internas que tiene el
consumidor que explican la forma en como este responde a su ambiente, estas
caracteristicas internas son cualidades, atributos, factores y gestos que distinguen
8



a un ser humano de otros. Y es esta combinacion de caracteristicas que lo hacen
a cada individuo unico, y aunque existen distintos tipos de agrupacion sobre la
personalidad algunos mercaddlogos lo suelen agrupar en dos gran grupos los de
una personalidad altos en etnocentrismo del consumidor esto quiere decir que la
personalidad del consumidor tiene la voluntad para aceptar un producto extranjero,
pero por otro lado el otro grupo es de los bajos en etnocentrismo es decir el temor
o rechazo de adquirir un producto extranjero. En este aspecto existe la teoria de los
rasgos de la personalidad donde se mide de forma cualitativa y cuantitativa en
funcion a tres rasgos el primero es la naturaleza innovadora del consumidor eso
quiere decir que tan receptiva es la persona a la nuevas experiencias relacionas
con el consumo, el otro rasgo es el materialismo del consumidor el grado de apego
del consumidor a sus posesiones mundanas y el etnocentrismo del consumidor la
probabilidad de que acepte o rechace un producto extranjero (Zhang y Huang,
2019).

El cuarto factor es el cultural que es un compuesto de ideas y costumbres que
caracterizan a un grupo de personas de una sociedad, un pais, una ciudad o un
pueblo, segun estudios estos forman parte importante de los deseos y
comportamiento de las personas. Asimismo, una cultura estd compuesto por
muchas sub culturas que comparten creencias y valores que pueden estar
formadas por diferentes geografias, religiones, nacionalidades (Elhoushy y Lanzini,
2021).

Y finalmente los factores econdmicos que tiene que ver con elementos de ingresos
gue tiene un consumidor como por ejemplo la renta personal, la renta familiar,
expectativas de ingresos, ahorros, y créditos de consumo que pueden determinar
si el consumidor va a comprar o0 no un producto (Khar & Irfan, 2021), ya que dicha
condicion va a depender, por ejemplo si el consumidor cuenta con suficiente dinero
para comparar el producto, o también con su administracién econémica, es decir Si
tiene el proposito de ahorra va a ser mas dificil que decida comprar comida rapida,
sino destinar dicho dinero para el ahorro (Al Harethi, 2019).

Decision de Compra: Segun Rodriguez (2022) Es la evolucién de las fases por las
gue pasa el consumidor, que empiezan desde que se identifica una necesidad

hasta la compra. Existen dos fases la cual se usa una para buscar informacion de



lo que buscamos 0 nos interesa y asi evaluar las alternativas que se presentan,
escogiendo la mas ideal.

Segun Pérez (2018) El proceso de compra, existen factores similares en ciertos
productos evaluados, dado que se orientan al mercado, también el estado de animo
tiene un impacto en la decisiébn de compra a través de los siguientes factores.
Segun Acevedo y Morales (2020) explican que el proceso de compra es el vender
en vez del intercambio, asi comprar y vender son opuestas e inseparables ya que
una no puede existir sin la otra. La “decisién de compra” es un proceso de etapas
gue tienen que pasar para elegir que producto se ajusta a sus necesidades.
Asimismo, para que la compra se concrete muchas veces el consumidor realiza un
proceso donde Hoyer y Maclnnis (2010) indica que este termina con la experiencia
de la compra, no obstante, se inicia con el reconocimiento de la necesidad, donde
el consumidor tiene la sensacion de adquirir un producto, dicha necesidad puede
ser generada por un estimulo interno de la propia persona o un estimulo externo.
Luego sigue la siguiente etapa que es la busqueda de informacion, en esta etapa
el consumidor empieza a buscar alternativas para saber donde adquirir el producto
gue satisfaga su necesidad, y especifica se dividen en dos fuentes de informacion
las internas causadas por las experiencias anteriores que tuvo de adquirir un
productos o externas de fuentes personales como por ejemplo preguntar amigos,
familiares, ver sitios de internet, en la television o redes sociales.

Luego de ello viene la evaluacion de alternativas donde el consumidor empieza
evaluar que alternativa es mas conveniente de elegir para toma en cuenta ciertos
criterios como por ejemplo cual es alternativa mas sencilla, cuan tiene mejor
recomendacion por parte de otros usuarios y la experiencia directa del propio
consumidor (Silverman et al., 2001).

Posterior a ello, se encuentra la etapa de la toma de decision que es la cuarta,
donde es la eleccion de comprar o no el producto, finalmente la quinta etapa es la
evaluacion después de la compra, esta se da cuando el consumidor a probado el
producto, y realiza una evaluacién de la misma donde concluye si el producto logro

satisfacer su necesidad o lo dejo insatisfecho (Silverman et al., 2001).
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lll. METODOLOGIA

3.1. Tipo y disefio de investigacién

3.1.1 Tipo de investigacién:

El estudio es aplicado ya que se fue aplicando las teorias respecto al
comportamiento del consumidor y la toma de decisiones, para resolver el problema
de investigacidon en cuestién, ya que segun Muguira (2020) estos estudios se
desarrollar con ese fin utilizar las teorias para resolver un problema en la realidad.
Referente al enfoque del estudio este es cuantitativo ya que la Universidad
Santander (2021) menciona que el enfoque de estos estudios incluye el desarrollo
de datos numéricos para establecer frecuencias, correlaciones, media de la
distribucion.

Con respecto al alcance estudio es descriptivo debido a que describird el
comportamiento del consumido como es el proceso de decision de compra en los
productos de comida rapida ambulatoria, en sentido Muguira (2020) afirma que la
investigacién es de alcance descriptiva, cuyo método busca juntar informacion
estadistica de la poblacion. Es una herramienta de investigacion para recopilar y

describir el segmento demogréfico.

3.1.2 Disefio de investigacion:

El disefio del estudio fue no experimental debido a que no hubo manipulacion

intencional de las variables, estas fueron estudiadas tal y como se

encontraron en la realidad, por otro lado, también fue transversal ya que se midio
una sola vez las variables investigacion pues Alvarez (2021) indica que la
investigacién transversal como medir las caracteristicas de grupos en un momento

especifico, sin evaluar las unidades.
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Figura 1

Disefio descriptivo de la investigacion

O.
O:

Donde:
M: Muestra
O1: observacion a la variable comportamiento del consumidor

0O2: observacion a la variable toma de decision del consumidor

3.2. Variables y operacionalizaciéon

Comportamiento del consumidor

Definicién conceptual: Segun Da Silva (2020) se analiza desde los diferentes
factores de la conducta, cuando se va a realizar la compra de un producto.
Ampliando un poco mas, se entiende como decide la persona sus recursos para su
propia satisfaccion.

Definicién operacional: Se busca la manera més rapida y simple de generar valor
a las necesidades del cliente por el medio de los distintos tipos de negocios
existentes sobre comida rapida. Se medira con el cuestionario “Comportamiento del
consumidor” a través de sus dimensiones como los factores psicoldgico, social,
personal, cultural y econdmico.

Indicadores: Motivacion, percepcion, actitud, familia, grupos sociales, estatus,
estilos de vida, edad, personalidad, cultura, sub cultura, ingresos personales,
ingresos familiares, expectativas de ingresos y ahorros.

Escala de medicion: Ordinal

Decisién de compra

Definicion conceptual: Segun Rodriguez (2022) indica que la decision de compra

es un proceso que realiza normalmente el consumidor para comprar un producto o
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servicio gque inicia con el reconocimiento de la necesidad hasta llegar hacia la
compra y analizar su experiencia de dicha accion.

Definicion operacional: La decisiéon de compra del consumidor es la comprension
de las etapas que lleva al consumidor a comprar un producto o servicio el cual es
medido a través de reconocimiento de la necesidad, busqueda de informacion,
evaluacion de alternativas, decision de compra y experiencia.

Indicadores: Necesidad, deseo, expectativa, escrita, oral, audiovisual, precio,
lugar, contenido, calidad, prestigio, comida rapida ambulatoria, comida rapida en
locales de atencién, satisfaccion, insatisfaccion y conducta.

Escala de medicién: Ordinal

3.3. Poblacion, muestra, muestreo, unidad de anélisis

3.3.1 Poblacion: Segun Hernandez et al. (2014) es el conjunto de todos los casos
que concuerdan con determinadas especificaciones”. La poblacion esta constituida
por todos los consumidores de comida rapida en los comerciantes ambulantes en
la ciudad de Nuevo Chimbote 2023.

Criterios de inclusion: Toda la poblacion del distrito de Nuevo Chimbote que
consuma comida rapida. Que sean mayores de edad.

Criterios de exclusion: Personas que se nieguen a participar o no quieran dar su
consentimiento informado, persona que presenten algun sintoma de enfermedad
como Covid — 19 o gripe.

3.3.2 Muestra: Condori (2020) indica que la muestra representa a la poblacién, y
contiene las mismas caracteristicas de esta, para este estudio la muestra es de 384
personas agrupados por las caracteristicas de comportamiento entre los

consumidores.

3.3.3 Muestreo: Morphol (2017) menciona que el muestreo estudia la relacién entre
la distribucién de las variables en la muestra de estudio. EI muestreo para este
estudio es probabilistico aleatoria simple, para ello se dividira a la poblacion de
Nuevo Chimbote en tres zonas norte, centro y sur. Donde cada zona estara
agrupada por un conjunto de viviendas las cuales seran seleccionadas al azar a fin

de tener la aleatoriedad requerida para este tipo de muestreo.
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3.3.4 Unidad de Anélisis

Arteaga (2020) indica que la unidad de analisis es el factor principal de lo que se
esta desarrollando en el proyecto de investigacion. Ya que muestra el desarrollo
de andlisis de datos reales. La unidad de analisis son los consumidores de

comida rapida ambulatoria de Nuevo Chimbote

3.4. Técnicas e instrumentos de recolecciéon de datos

Técnicas: Machuca (2022) afirma que son herramientas que contribuyen a recopilar
informacion de forma organizada a fin de tener un correcto analisis. Para este caso
la técnica a utilizar fue la encuesta ya que consiste en realizar una serie de
interrogantes al participante a fin de obtener informacion relevante sobre las
variables en estudio.

Instrumentos: Santos (2022) menciona que son recursos pueden ser tanto fisicos
como virtuales ya que se utilizaran para solucionar un problema y asi recopilar
informacion. Para este caso especifico se utilizé el cuestionario que es un
documento que consta de una serie de preguntas que al ser respondidas y
analizadas permite obtener informacion para resolver el problema de investigacion.
Validez: Se determino por expertos en la materia ya que el area de investigacion es
la carrera de Administracion, en este sentido tres expertos en la materia revisaran
y emitirdn sus juicios sobre los instrumentos a fin de que este quede listo para
realizar la siguiente prueba que es de confiabilidad.

Confiabilidad: Briones (2017) indica que la confiabilidad, se refiere al grado de
confianza, con el cual se aceptan los resultados conseguidos por un investigador
segun sus procedimientos para generar su estudio, para este caso se utilizé el alfa
de Cronbach donde se obtuvo como resulta un indice de 0.86 que lo hace altamente

confiables.

3.5. Procedimientos

Procedimientos de delimitacion de la poblacion: Lo primero que se hizo fue definir
el estrato social al que se va dirigir la informacién visitar la pagina web del instituto
nacional de estadistica (INEI) después determinar la poblacion que es sujeto de
investigacion. El tipo de muestreo que se utilizé es aleatorio simple, después de
haber operacionalizado la formula se obtuvo un porcentaje en el cual se trabajo y

del porcentaje obtenido se consiguid una muestra a la cual se entrevisto. Para el
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procedimiento de recopilacion de datos, el primer paso fue elaborar una encuesta
gue consta de diez items relacionados a nuestra variable e indicadores, el cual se
empled la escala de medicién tipo Likert y las opciones de respuesta son:
Totalmente en desacuerdo, en desacuerdo, ni de acuerdo ni en desacuerdo, de
acuerdo y totalmente de acuerdo. Posterior a ello el procedimiento para el andlisis
descriptivo, se hizo comenzando con la recopilacién de datos mediante encuestas
aplicadas a la muestra. El segundo paso importante fue verificar que las respuestas
en los cuestionarios estén respondidas correctamente y veridicas para no dificultar
el proceso de resultados. Procedimientos para el andlisis inferencial: en este caso
se ha basado en la investigacion de los objetivos y la encuesta hecha a los
personales operarios, el cual ha permitido formular tablas estadisticas para la
solucién de los objetivos de estudio. Como procedimientos para la elaboracién del
informe de tesis se realizd primero en detectar una realidad probleméatica que no
pasaba desapercibida en el sector gastronémico. El cual, lleva a buscar informacion
a nivel internacional, nacional y local. Posteriormente se plante6 los objetivos de
trabajo para finalmente aplicar una encuesta y proceder con el desarrollo de las
conclusiones. Procedimiento de la presentacion: Haber culminado el desarrollo de
los resultados satisfactoriamente en la investigacion y poder presentar conclusiones
verdaderas referente a la variable de estudio. Asi mismo, para la presentacion del
proyecto de investigacion se ha tenido en cuenta la estructura y guia brindada por
la Universidad César Vallejo, con el fin de presentar un buen trabajo con todos los
puntos detallados para ser presentados eficientemente. Procedimientos para la
sustentacion: Para la sustentacion del informe final de investigacion se debe tener
en cuenta las pautas claras que brinda nuestro asesor de investigacion, asimismo,
se debe verificar que todos los puntos estén correctamente desarrollados y listos

para la sustentacion.

3.6. Método de analisis de datos

El estudio de investigacion para analizar datos utilizé la estadistica descriptiva, para
ser uso los métodos de analisis como tablas de frecuencia relativa y absoluta,
gréficos de barras para comprender los niveles de cada variable.
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3.7. Aspectos éticos.

En investigacion es fundamental la integridad cientifica para aplicar principio ético
gue contribuyan de forma sustancial a la ciencia Calva & Espinoza (2015). En este
aspecto este estudio aplico lo principios solicitados por la Universidad César Vallejo
gue son la publicacibn de investigaciones utilizadas de esta forma se da
trasparencia a los datos utilizados, también se tomo en cuenta la politica anti plagio,
se respeto los derechos de autor y el uso de equipamientos e instalaciones.
También se siguieron las normas expuestas por el Concytec por ello se el propdsito
del estudio no tiene fines lucrativos sino contribuir al acervo cientifico, asimismo no
se realiz6 manipulacion alguna de los datos, y fueron expuesto tal y como se
recopilaron a fin de conocer la realidad actual de las variables de estudio en la

muestra estudiada.
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IV. RESULTADOS

El desarrollo de esta investigacion se inicié con resolver el objetivo general que fue
analizar como es el comportamiento del consumidor y la toma de decisiones del
consumidor ante la oferta variada del comercio ambulatorio de comida rapida en
Nuevo Chimbote-2023.

Tabla 1
Andlisis del factor psicologico del comportamiento del consumidor y su toma de
decision
Toma de decision (TD)
Influencia No , Indecis Si , Total
comprari comprari
a a
4 15 14 33
Baja  %FP  121%  455%  424% | o°
% Total 1,0% 3,9% 3,6% 8,6%
Factor 59 148 112 319
Psicolo o diana % FP 185%  464%  351% 000
gico Yo
(FP) % total 15,4% 38,5% 29.2% 83,1%
3 21 8 32
Alta % FP 9.4% 656%  250% 1%2’0
% total 0,8% 5,5% 2,1% 8,3%
66 184 134 384
100,0
0 0 0, 0, '
Total % FP 17,2% 47,9% 34,9% %
% total 17,2% 47,9% 34,9% 100,0

%
Nota. Informacion obtenida del cuestionario de comportamiento del consumidor y

toma de decision.

Interpretacion: Se aprecia en la tabla cruzada 1 que el factor psicoldgico influye
de forma media en el comportamiento de 83.1% de los consumidores de comida
rapida ambulatoria de Nuevo Chimbote, y de estos, el 46.4% esta indeciso de
comprar comida rapida ambulatoria, el 35.1% si seguiria comprando y el 18.5% no
compraria. Asimismo, el factor psicoldgico influye de forma alta en solo 8.3% de los

consumidores de comida rapida ambulatoria de Nuevo Chimbote, y de estos, el
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65.6% esta indeciso de comprar comida rapida ambulatoria, el 25% si seguiria

comprando y el 9.4% no compraria.

Tabla 2
Andlisis del factor social del comportamiento del consumidor y su toma de decision

Toma de decision (TD)

Influencia No : Si Total
. Indeciso .
compraria compraria

11 48 41 100
Baja % FS 11,0% 48,0% 41,0% 100,0%

% total 2,9% 12,5% 10,7% 26,0%

Factor 55 123 86 264
Social Mediana % FS 20,8% 46,6% 32,6% 100,0%
(FS) % total 14,3% 32,0% 22,4% 68,8%

0 13 7 20

Alta % FS 0,0% 65,0% 35,0% 100,0%

% total 0,0% 3,4% 1,8% 5,2%

66 184 134 384
Total % FS 17,2% 47,9% 34,9% 100,0%
% total 17,2% 47,9% 34,9% 100,0%

Nota. Informacion obtenida del cuestionario de comportamiento del consumidor y

toma de decision.

Interpretacion: Se aprecia en la tabla cruzada 2 que el factor social influye de
forma media en el comportamiento de 68.8% de los consumidores de comida rapida
ambulatoria de Nuevo Chimbote, y de estos, el 46.6% esta indeciso de comprar
comida rapida ambulatoria, el 32.6% si seguiria comprando y el 20.8% no
compraria. Asimismo, el factor social influye de forma alta en sélo 5.2% de los
consumidores de comida rapida ambulatoria de Nuevo Chimbote, y de estos, el
65% esta indeciso de comprar comida rapida ambulatoria, el 35% si seguiria

comprando y el 0% no compraria.
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Tabla 3
Andlisis del factor personal del comportamiento del consumidor y su toma de

decision
Toma de decision (TD)
Influencia No . Si Total
, Indeciso .
compraria compraria
25 68 63 156
% 0, 0, 0, 0,
Baja FPE 16,0% 43,6% 40,4% 100,0%
0,
% 6.5% 17.7%  164%  40.6%
total
41 116 69 226
Factor % o o o o
personal Mediana FPE 18,1% 51,3% 30,5% 100,0%
0,
(FPE) /0 10,7% 30,2% 18,0% 58,9%
total
0 0 2 2
%
0, 0, 0, 0,
Alta. FPE 0,0% 0,0% 100,0% 100,0%
0,
o 0,0% 0,0% 0,5% 0,5%
total
66 184 134 384
% 0 0, 0, 0,
Total FPE 17,2% 47,9% 34,9% 100,0%
0,
o~ 17,2% 47,9% 34,9% 100,0%
total

Nota. Informacion obtenida del cuestionario de comportamiento del consumidor y

toma de decision.

Interpretacidén: Se aprecia en la tabla cruzada 3 que el factor personal influye de
forma media en el comportamiento de 58.9% de los consumidores de comida rapida
ambulatoria de Nuevo Chimbote, y de estos, el 51.3% esta indeciso de comprar
comida rapida ambulatoria, el 30.5% si seguiria comprando y el 18.1% no
compraria. Asimismo, el factor personal influye de forma alta en sélo 0.5% de los
consumidores de comida rapida ambulatoria de Nuevo Chimbote, y de estos, él

100% si compraria comida rapida ambulatoria.
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Tabla 4

Andlisis del factor cultural del comportamiento del consumidor y su toma de

decision
Toma de decision (TD)
Influencia No . Si Total
. Indeciso .
compraria compraria
1 2 1 4
Baja % FC 25,0% 50,0% 25,0% 100,0%
% total 0,3% 0,5% 0,3% 1,0%
Factor 46 131 107 284
Cultural Mediana % FC 16,2% 46,1% 37, 7% 100,0%
(FC) % total 12,0% 34,1% 27,9% 74,0%
19 51 26 96
Alta % FC 19,8% 53,1% 27,1% 100,0%
% total 4,9% 13,3% 6,8% 25,0%
66 184 134 384
Total % FC 17,2% 47,9% 34,9% 100,0%
% total 17,2% 47,9% 34,9% 100,0%

Nota. Informacion obtenida del cuestionario de comportamiento del consumidor y

toma de decision.

Interpretacion: Se aprecia en la tabla cruzada 4 que el factor cultural influye de

forma media en el comportamiento de 74% de los consumidores de comida rapida

ambulatoria de Nuevo Chimbote, y de estos, el 46.1% esta indeciso de comprar

comida rapida ambulatoria, el 37.7% si seguiria comprando y el 16.2% no

compraria. Asimismo, el factor cultural influye de forma alta en el 25% de los

consumidores de comida rapida ambulatoria de Nuevo Chimbote, y de estos, el

53.1% esté indeciso de comprar comida rapida ambulatoria, el 27.1% si seguiria

comprando y el 19.8% no compraria.
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Tabla b

Andlisis del factor econémico del comportamiento del consumidor y su toma de

decision
Toma de decision (TD)
Influencia No . Si Total
. Indeciso .
compraria compraria
12 41 38 91
0,
Bai 4 13,2% 45,1% 41.8% 100,0%
aja FE
0,
% 3,1% 10,7% 9,9% 23,7%
total
34 111 75 220
0,
Factor | % 155%  50,5%  34,1%  100,0%
econdmico Mediana FE
0,
(FE) /0 8,9% 28,9% 19,5% 57,3%
total
20 32 21 73
% 0, 0, 0, 0,
Alta FE 27,4% 43.8% 28,8% 100,0%
% 0 0, 0, 0,
total 5,2% 8,3% 5,5% 19,0%
66 184 134 384
% 0 0, [0) 0,
Total FE 17,2% 47.9% 34,9% 100,0%
0,
/0 17.2%  47.9% 34.9%  100,0%
total

Nota. Informacion obtenida del cuestionario de comportamiento del consumidor y

toma de decision.

Interpretacion: Se aprecia en la tabla 5 que el factor econémico influye de forma
media en el comportamiento de 57.3% de los consumidores de comida rapida
ambulatoria de Nuevo Chimbote, y de estos, el 50.5% esté indeciso de comprar
comida rapida ambulatoria, el 34.1% si seguiria comprando y el 15.5% no
compraria. Asimismo, el factor econdémico influye de forma alta en el 19% de los
consumidores de comida rapida ambulatoria de Nuevo Chimbote, y de estos, el
43.8% est4 indeciso de comprar comida rapida ambulatoria, el 28.8% si seguiria

comprando y el 27.4% no compraria.
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Tabla 6

Andlisis del comportamiento del consumidor en la toma de decisiones

Factores del comportamiento del No Indecis Si
consumidor compraria 0 compraria
Factor psmologlc;)ltg;lfluenma media y 16.20% 44% 31.30%
Factor social (influencia media y alta) 14.30% 35.40% 24.20%
Factor personal (influencia media y alta) 10.70% 30.20% 18.50%
Factor cultural (influencia media y alta) 16.90% 47.10% 34.70%
Factor economlcgltgr)]fluenma media y 14.10% 37.20% 2504

Nota. Informacion obtenida del cuestionario de comportamiento del consumidor y

toma de decision.

Interpretacién: En la tabla se aprecia los porcentajes de influencia media y alta de
los factores en el comportamiento del consumidor y como se distribuye dicha
influencia en su toma de decisiones de la compra de comida rapida ambulatoria, en
tal sentido se observo que cuando el factor cultural influye en el comportamiento
del consumidor de forma mediay alta, el 34.7% decide comprar siendo el factor con
mayor disposicion a comprar la comida ambulatoria. Asimismo, otro factor
importante que afecta la decision de compra de comida ambulatoria es el
psicologico pues el 31.3% de consumidores que se influenciado por este factor
afirma que compraria la comida rapida ambulatoria, luego se encuentra el factor
economico donde el 25% de consumidores que se ve afectada por este factor
afirma que si compraria comida rapida ambulatoria, en cuarta posicidén esta el factor
social donde el 24.20% que han sido influenciado por dicho factor deciden comprar
comida ambulatoria y por ultimo esta el factor personal donde el 18.50% que han
sido influenciado por dicho factor deciden comprar comida ambulatoria, siendo este

el que menor influencia tiene al comprar dicho tipos de comidas.

Ahora se procede a desarrollar cada uno de los objetivos especificos, siendo el
primero analizar los factores psicolégicos de comportamiento del consumidor ante
la oferta variada del comercio ambulatorio de comida rapida en Nuevo Chimbote-
2023.
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Tabla 7

Factores psicologicos del comportamiento del consumidor

Factores psicoldgicos

Nivel de o _ _

_ _ Motivacion Percepcion Actitud

influencia

% F % F %

Baja 64 16.7 33 8.6 39 10.2

Mediana 195 50.8 92 24.0 245 63.8
Alta 125 32.6 259 67.4 100 26.0
Total 384 100.0 384 100.0 384 100.0

Nota. Informacién obtenida del cuestionario de comportamiento del consumidor.

Figura 2
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Interpretacion: Se aprecia en la tabla que el 50.8% de los consumidores de comida
rapida ambulatoria indica que la motivacién tiene mediana influencia en su
comportamiento, y el 32.6% sefala que tiene una alta influencia. Asimismo, el
67.4% sefiala que la percepcion tiene una alta influencia en su comportamiento y
el 63.8% sefiala que su actitud tiene una mediana influencia en su comportamiento,
demostrando de esta manera que el factor psicolégico que mayor influencia tiene
en el comportamiento del consumidor de comida rapida ambulatoria es la

percepcion eso quiere decir que es importante para el consumidor antes de adquirir
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el producto ver como se sirve la comida, la presentacion, el olor agradable de los
platos e incluso la vestimenta e higiene del vendedor a pesar de que sea un servicio

gue se realice en la calle.

Objetivo especifico 2: Analizar los factores sociales del comportamiento del
consumidor ante la oferta variada del comercio ambulatorio de comida rapida en
Nuevo Chimbote-2023.

Tabla 8

Factores sociales del comportamiento del consumidor

Factores sociales

Nivel de N _

_ . Familia Grupos sociales Estatus

influencia

F % F % F %

Baja 100 26.0 64 16.7 325 84.6

Mediana 122 31.8 120 31.3 35 9.1
Alta 162 42.2 200 52.1 24 6.3
Total 384 100.0 384 100.0 384 100.0

Nota. Informacién obtenida del cuestionario de comportamiento del consumidor y
toma de decision.

Figura 3
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Interpretacion: Se aprecia en la tabla que él 42.2% de los consumidores de comida
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rapida ambulatoria indica que la familia tiene una alta influencia en su
comportamiento de compra. Asimismo, el 52.1% sefiala que los grupos sociales
tienen una alta influencia en su comportamiento y el 84.6% sefiala que su estatus
tiene una baja influencia en su comportamiento de compra, demostrando de esta
manera que el factor que tiene mayor influencia en el comportamiento del
consumidor de comida rapida ambulatoria son los grupos sociales eso quiere decir
gue es importante para el consumidor antes de adquirir el producto ver que es lo
gue opinan sus amigos o compafieros, si estan de acuerdo en comprar en ese lugar
y que opiniones precedentes tienes al respecto, a fin de tomar una decision conjunta

y comprar el producto ofertado.

Objetivo especifico 3: Analizar los factores personales del comportamiento del
consumidor ante la oferta variada del comercio ambulatorio de comida rapida en
Nuevo Chimbote-2023.

Tabla 9

Factores personales del comportamiento del consumidor

Factor personal

Nivel de ] , .

_ _ Estilo de vida Edad Personalidad

influencia

% F % F %

Baja 274 714 143 37.2 118 30.7

Mediana 75 19.5 217 56.5 108 28.1
Alta 35 9.1 24 6.3 158 41.1
Total 384 100.0 384 100.0 384 100.0

Nota. Informacion obtenida del cuestionario de comportamiento del consumidor y
toma de decision.
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Figura 4

Factores personales del comportamiento del consumidor
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Interpretacién: Se aprecia en la tabla que €l 41.1% de los consumidores de comida
rapida ambulatoria indica que su personalidad tiene una alta influencia en su
comportamiento de compra. Asimismo, el 56.5% sefala que la edad tiene una
regular influencia en su comportamiento y el 71.4% sefala que su estilo de vida
tiene una baja influencia en su comportamiento de compra, demostrando de esta
manera que el factor que tiene mayor influencia en el comportamiento del
consumidor de comida rapida ambulatoria es la personalidad eso quiere decir el
consumidor toma en cuenta sus rasgos, caracteristicas y cualidades para poder
aceptar un producto o servicio, pues consideran que cierto tipo de comida va de

acuerdo con su personalidad.
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Objetivo especifico 4: Analizar los factores culturales del comportamiento del
consumidor ante la oferta variada del comercio ambulatorio de comida rapida en
Nuevo Chimbote-2023.

Tabla 10

Factores culturales del comportamiento del consumidor

) Factor cultural
Nivel de

_ _ Cultura Sub cultura
influencia
F % F %
Baja 47 12.2 70 18.2
Mediana 175 45.6 218 56.8
Alta 162 42.2 96 25.0
Total 384 100.0 384 100.0

Nota. Informacion obtenida del cuestionario de comportamiento del consumidor y

toma de decision.

Figura 5
Factores culturales del comportamiento del consumidor
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Interpretacién: Se aprecia en la tabla que él 42.2% de los consumidores de comida
rapida ambulatoria indica que la cultura tiene una alta influencia en su
comportamiento de compra. Y el 25% sefiala que sub cultura tienen una alta

influencia en su comportamiento, demostrando de esta manera que el factor que
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tiene mayor influencia en el comportamiento del consumidor de comida rapida
ambulatoria es la cultura eso quiere decir que las costumbres y rasgos propios de
la cultura peruana impulsan al consumidor a de cuando en cuando comprar comida

rapida ambulatoria.

Objetivo especifico 5: Analizar los factores econdmicos del comportamiento del
consumidor ante la oferta variada del comercio ambulatorio de comida rapida en
Nuevo Chimbote-2023.

Tabla 11

Factores econémicos del comportamiento del consumidor

Factor econémico

Nivel de Ingresos Ingresos _ _
) _ N Expectativas de ingreso Ahorros
influencia  personales familiares

F % F % F % F %
Baja 87 227 174 453 123 32.0 55 14.3
Mediana 189 49.2 104 27.1 188 49.0 189 49.2
Alta 108 28.1 106 27.6 73 19.0 140 36.5
Total 384 100.0 384 100.0 384 100.0 384 100.0

Nota. Informacion obtenida del cuestionario de comportamiento del consumidor y

toma de decision.
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Figura 6

Factores econdmicos del comportamiento del consumidor
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Interpretacidn: Se aprecia en la tabla que €l 49.2% de los consumidores de comida
rapida ambulatoria indica que los ingresos personales tienen una mediana
influencia en su comportamiento de compra. Asimismo, el 45.3% sefiala que los
ingresos familiares tienen una baja influencia en su comportamiento, el 49% sefala
que la expectativas de ingreso tienen una baja influencia en su comportamiento de
compra y el 49.2% indica que los ahorros tienen una mediana influencia, pero
ademas se destaca que de todos los factores el factor ahorro logra tener una alta
influencia en el comportamiento del 36.5% de los consumidores siendo mayor que
todos los demas factores mencionados eso quiere decir que si la persona esta
pensando en ahorrar es muy probable que no gaste en comida rapida ambulatoria
y otra suposicion es que si piensa en gastar considere comprar comida rapida

ambulatoria a fin de gastar menos dinero que comprando en los locales.

Finalmente, el objetivo especifico 6 fue analizar el proceso de decision del
consumidor ante la oferta variada del comercio ambulatorio de comida rapida en
Nuevo Chimbote-2023.
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Tabla 12

Proceso de decision del consumidor

Proceso de decisién de compra Indicadores Frecuencia %
Reconocimiento de la necesidad Necesidad 107.0 27.9
Deseo 89 23.2
Expectativa 154 40.1
Busqueda de informacion Escrita 56 14.6
Oral 243 63.3
Audiovisual 129 33.6
Evaluacion de alternativas Precio 129 33.6
Lugar 260 67.7
Calidad 293 76.3
Prestigio 289 75.3
Decision de compra Comida ambulatoria 134 34.9
Comida en locales 42 10.9
Experiencia Satisfaccion 125 32.6
Insatisfaccion 132 34.4
Conducta 206 53.6

Nota. Informacién obtenida del cuestionario toma de decisién.

Interpretaciéon: En la tabla se aprecia el proceso que realiza un consumidor para
comprar comida rapida ambulatoria, para ello se realiza el reconocimiento de la
necesidad y un elemento que tiene mayor influencia es la expectativa (el 40.1% de
consumidores asi lo considera), es decir recordar si el producto consumido con
anterioridad superd sus expectativas, luego busca la informacion teniendo como
principal fuente de informacién la publicidad boca a boca (el 63.3% de
consumidores asi lo considera), luego evalla las alternativa de compra que tiene
teniendo como principal criterio la calidad (el 75% de consumidores asi lo
considera). Luego toma la decisién de comprar donde la mayoria de consumidores
el 34.9% seguiria comprando comida ambulatoria y sélo el 10.9% sefala que
compraria comida répida en los locales. Por ultimo, respecto a la experiencia de
este proceso de compra el 53.6% indica que su experiencia se ve impactada en su
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conducta de compra es decir si dicha compra lo dejo satisfecho lo recomendaria y
si no lo dejo satisfecho no lo recomendaria.
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V. DISCUSION

En esta parte de la discusion fue elaborada tomando en cuentas los principales
resultados obtenidos en los objetivos del estudio a fin de contrastarlos con los
hallazgos de investigaciones previas sobre las variables y sacar conclusiones de
estas comparaciones, pero ademas explicar como estas se fundamentan con la

teoria de las variables.

En tal sentido se ha logrado encontrar, que cuando el factor cultural influye en el
comportamiento del consumidor de forma media y alta, el 34.7% decide comprar
siendo el factor con mayor disposicion a comprar la comida ambulatoria. Asimismo,
otro factor importante que afecta la decision de compra de comida ambulatoria es
el psicologico pues el 31.3% de consumidores que se influenciado por este factor
afirma que compraria la comida rapida ambulatoria, luego se encuentra el factor
econémico donde el 25% de consumidores que se ve afectada por este factor
afirma que si compraria comida rqpida ambulatoria, en cuarta posicion esta el factor
social donde el 24.20% que han sido influenciado por dicho factor deciden comprar
comida ambulatoria y por ultimo esta el factor personal donde el 18.50% que han
sido influenciado por dicho factor deciden comprar comida ambulatoria, siendo este

el que menor influencia tiene al comprar dicho tipo de comida.

Dicha investigacion concuerda con Salazar (2021) quien llegé a la conclusion que
es importante conocer el comportamiento del consumidor para incrementar la cuota
de mercado de una empresa, pero en este analisis ademas de conocer los factores
internos como el factores psicologico es fundamental conocer los factores
econémicos ya que si el consumidor o cliente potencia no cuenta con el poder
adquisitivo para comprar el producto es dificil que tome la decisién de comprarlo y
reemplazarlo por una opcidon mas economica. Esto es corroborado por Fernandez
(2015) quien indica que la teoria del comportamiento del consumidor se centra en
las necesidades del cliente, y aunque es dificil satisfacer completamente las
necesidades del cliente, sin conocer lo que desea y lo que se debe realiza para
lograrlo. Sin embargo, por medio del marketing se entender mejor dicha teérica
sobre el comportamiento del consumidor, es por ello que por medio del analisis del
consumidor se lograr saber que factores influyen mas en su compra y que estara
decidido hacer en futuro respecto a determinado producto o servicio.
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Adicionalmente, luego de analizar el factor psicolégico del comportamiento del
consumidor de comida rapida ambulatoria que, el 50.8% de los consumidores
sefiala que la motivacién tiene mediana influencia en su comportamiento, y el
32.6% sefala que tiene una alta influencia. Asimismo, el 67.4% sefiala que la
percepcion tiene una alta influencia en su comportamiento y el 63.8% sefiala que
su actitud tiene una mediana influencia en su comportamiento, demostrando de
esta manera que el factor psicolégico que mayor influencia tiene en el
comportamiento del consumidor de comida rapida ambulatoria es la percepcion eso
quiere decir que es importante para el consumidor antes de adquirir el producto ver
como se sirve la comida, la presentacion, el olor agradable de los platos e incluso
la vestimenta e higiene del vendedor a pesar de que sea un servicio que se realice

en la calle.

Esta investigacion coincide con lo encontrado con Alarcén (2019) la percepcion de
cadenas de comida rapida pone como lideres a KFC, Bembos y McDonald’s siendo
las mas valoradas, los consumidores suelen ir a comer en los horarios nocturnos
por el poco tiempo que tienen y hacen un gasto aproximado de veinte a treinta
soles, dos o tres veces al mes, de esta forma se entiende que para ambos tipo de
negocios tanto la comida rapida ambulatoria y la comida en los locales, la
percepcion juega un papel fundamental en el comportamiento del consumidor pues,
en la comida el consumidor suele fijarse en la presentacion, limpieza, orden y sabor
corroborando la teoria de Schiffman y Lazar (2017) quienes afirman que la
percepcion faculta al consumidor realizar una evaluacién al seleccionar, organizar
e interpretar los estimulos para formar un significado particular de lo que lo rodea y

tomar la decisién de adquirir o no un producto o servicio.

Ademds, se encontr6 por medio del analisis de los factores sociales del
comportamiento del consumidor de comida rapida ambulatoria que, el 42.2% de los
consumidores sefiala los grupos sociales tienen una alta influencia en su
comportamiento de compra. Asimismo, el 52.1% sefala que los grupos sociales
tienen una alta influencia en su comportamiento y el 84.6% sefala que su estatus
tiene una baja influencia en su comportamiento de compra, demostrando de esta
manera que el factor que tiene mayor influencia en el comportamiento del

consumidor de comida rapida ambulatoria son los grupos sociales eso quiere decir
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gue es importante para el consumidor antes de adquirir el producto ver que es lo
gue opinan sus amigos o comparfieros, si estan de acuerdo en comprar en ese lugar
y que opiniones precedentes tienes al respecto, a fin de tomar una decision conjunta

y comprar el producto ofertado.

Tales hallazgos coinciden con la investigacion realizada por Serrano (2019) quien
en su investigacion encontré que los consumidores han comprado los distintos
platos criollos por la influencia del factor social, es decir sus familiares y amigos
fueron los que sugirieron y motivaron a comprar platos de comida, demostrando asi
gue el factor social es determinante para que el consumidor logre comprar un
producto o servicio. De esta manera se aprecia que, dentro del factor social, los
grupos de amigo son determinantes a la hora de comprar productos servicios, esta
afirmacion es corroborada por la postura teérica de Schiffman y Lazar (2017)
quienes indican que los grupos sociales también constituye un factor clave para
entender el comportamiento del consumidor y estdn conformados por lo menos, por
dos personas que tienen actividades conjuntas en base a normas, valores, e
intereses que lo conduce a tomar cierta conducta a la hora de comprar productos,
estos pueden ser amigos de la zona donde vive, de los centros de estudios, o
compaferos de trabajo. Es por ello que los amigos tienen una gran influencia al

momento de comprar comida rapida ambulatoria en Nuevo Chimbote.

Asimismo, se encontré por medio del andlisis de los factores personales del
comportamiento del consumidor de comida rapida ambulatoria que, el 41.1% de los
consumidores sefiala que su personalidad tiene una alta influencia en su
comportamiento de compra. Asimismo, el 56.5% sefiala que la edad tiene una
regular influencia en su comportamiento y el 71.4% sefala que su estilo de vida
tiene una baja influencia en su comportamiento de compra, demostrando de esta
manera que el factor que tiene mayor influencia en el comportamiento del
consumidor de comida rapida ambulatoria es la personalidad eso quiere decir el
consumidor toma en cuenta sus rasgos, caracteristicas y cualidades para poder
aceptar un producto o servicio, pues consideran que cierto tipo de comida va de

acuerdo con su personalidad.

Estos hallazgos coinciden con Aniés (2019) donde a dichos locales de comida

rapida suelen acudir consumidores hombres y compran especialmente pizzas,
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kebab y hamburguesas, cabe destacar que dichas personas reflejan una
personalidad de ser mas racionales y metddicas al hacer las cosas, destacando asi
gue uno de los factores principales para elegir comprar el producto es la
personalidad del consumidor. Este hallazgo es corroborado por la definicion de
Zhang & Huang (2019) quienes afirman que la personalidad son las caracteristicas
internas que tiene el consumidor que explican la forma en como este responde a
su ambiente, estas caracteristicas internas son cualidades, atributos, factores y
gestos que distinguen a un ser humano de otros. Por tal razén si bien la
personalidad hace uUnico a cada individuo permite agrupar a individuos segun
algunas de sus caracteristicas a fin de comprender su comportamiento hacia el
consumo para el caso del consumidor de comida rapida ambulatoria se puede
mencionar que el consumidor presenta un rasgo innovador en su personalidad, es
decir, esta constantemente probando nuevos platos, nuevas presentacion y nuevas

sazones que deleiten su paladar.

De igual forma, se hall6 por medio del analisis de los factores culturales del
comportamiento del consumidor de comida rapida ambulatoria que, el 42.2% de los
consumidores sefala su cultura tiene una alta influencia en su comportamiento de
compra. Y el 25% sefiala que sub cultura tienen una alta influencia en su
comportamiento, demostrando de esta manera que el factor que tiene mayor
influencia en el comportamiento del consumidor de comida rapida ambulatoria es
la cultura eso quiere decir que las costumbres y rasgos propios de la cultura
peruana impulsan al consumidor a de cuando en cuando comprar comida rapida

ambulatoria.

Estos hallazgos coinciden con la investigacion realizada por Oblea (2019) quien
encontré que los platos se preparados de acuerdo a la exigencias del consumidor,
siendo los platos mas consumidos son cinco platos tradicionales, dos platos
representativos y una bebida tipica, dejando claro que la cultura es importante para
el consumidor de comida ya que en la mayoria de casos existe competencias sobre
la comida mas rica de la ciudad o el pais, lo que dicha competencia incentiva a los
consumidores a comprar productos de la localidad que se encuentren a fin de
sentirse identificados con la cultura de dicho lugar, tal afirmacion es corroborada

por Elhoushy y Lanzini (2021) quienes sefalan que el factor cultural es un
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compuesto de ideas y costumbres que caracterizan a un grupo de personas de una
sociedad, un pais, una ciudad o un pueblo, segun estudios estos forman parte
importante de los deseos y comportamiento de las personas, en ese sentido, el
consumidor comida rapida ambulatoria que se ha extendidos en todas parte del
pais siendo una de las caracteristicas de la cultura peruana, lo que hace que todo
peruano, si no es el 100%, se sienta motivado por la cultura peruana a consumir
comida rapida ambulatoria.

Ademas, se evidencié por medio del andlisis de los factores econémicos del
comportamiento del consumidor de comida rapida ambulatoria que, el 49.2% de los
consumidores sefiala sus ingresos personales tienen una alta influencia en su
comportamiento de compra. Asimismo, el 45.3% sefala que los ingresos familiares
tienen una baja influencia en su comportamiento, el 49% sefiala que la expectativas
de ingreso tienen una baja influencia en su comportamiento de compra y el 49.2%
indica que los ahorros tienen una mediana influencia, pero ademas se destaca que
de todos los factores el factor ahorro logra tener una alta influencia en el
comportamiento del 36.5% de los consumidores siendo mayor que todos los demas
factores mencionados eso quiere decir que si la persona esta pensando en ahorrar
es muy probable que no gaste en comida rapida ambulatoria y otra suposicion es
gue si piensa en gastar considere comprar comida rapida ambulatoria a fin de

gastar menos dinero que comprando en los locales.

Estos hallazgos concuerdan con lo encontrado en la investigacion de Salazar
(2021) quien identifico que es importante conocer el comportamiento del
consumidor para incrementar la cuota de mercado de una empresa, pero en este
analisis ademas de conocer los factores internos como el factores psicologico es
fundamental conocer los factores externos como es la tecnologia y sobre todo el
econémico ya que si el consumidor o cliente potencia no cuenta con el poder
adquisitivo para comprar el producto es dificil que tome la decision de comprarlo y
reemplazarlo por una opcidon mas econémica. De esta manera se da énfasis a que
el factor mas influyente en el consumidor son los ingresos econémicos, dicha
afirmacién es corroborada por la postura teérica de Khar e Irfan (2021) quienes
describen que la renta personal, la renta familiar, expectativas de ingresos, ahorros,
y créditos de consumo que pueden determinar si el consumidor va a comprar 0 no

un producto, en tal sentido dependiendo de la condicion y disposicion econémica
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del consumidor este decidird si comprar 0 no un producto, pero los hallazgos de
este estudio demustras que el factor mas importante es la renta personal, es decir
si el consumidor cuenta con el suficiente poder adquisitivo, podra comprar su

producto o servicio que desea, en este caso la comida rapida ambulatoria.

Finalmente se analizé el proceso de decision de compra del consumidor
enocontrandose que el reconocimiento de la necesidad su elemento que tiene
mayor influencia es la expectativa (el 40.1% de consumidores asi lo considera), es
decir recordar si el producto consumido con anterioridad super6 sus expectativas,
luego busca la informacion teniendo como principal fuente de informacion la
publicidad boca a boca (el 63.3% de consumidores asi lo considera), luego evalta
las alternativa de compra que tiene teniendo como principal criterio la calidad (el
75% de consumidores asi lo considera). Luego toma la decision de comprar donde
la mayoria de consumidores el 34.9% seguiria comprando comida ambulatoria y
sélo el 10.9% sefiala que compraria comida rapida en los locales. Por ultimo,
respecto a la experiencia de este proceso de compra el 53.6% indica que su
experiencia se ve impactada en su conducta de compra es decir si dicha compra lo

dejo satisfecho lo recomendaria y si no lo dejo satisfecho no lo recomendaria.

Este hallazgo concuerda con el estudio de Alvarado (2020) que los consumidores
si tienen inclinacion por la comida rapida, donde la mayoria el 92% suele consumir
pizzas y el 57% consume hamburguesas concluyéndose que la comida rapida
influye en la decisiébn de compra del consumidor donde los atributos de mayor
influencia fueron la limpieza, calidad, sabor y atencién. De esta forma se puede
corroborar la teoria Hoyer y Maclnnis (2010) indica que la decisiébn de compra es
un proceso que se termina con la experiencia de la compra, en este caso los
resultados demuestran que los consumidores pasar por dicho proceso, y van

tomando decisiones en cada etapa que lo llevan adquirir el producto que necesitan.
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VI. CONCLUSIONES

1. El comportamiento del consumidor que tiene mayor incidencia en la decision
de comprar comida ambulatoria es el factor cultural, ya que el 34.7% de los
consumidores, que es influenciado por este factor, sefiala que si compraria comida
rapida ambulatoria.

2. Se demostré6 que la percepcion del factor psicolégico influye en el
comportamiento del 67% de consumidores, ello quiere decir que es importante para
el consumidor antes de adquirir el producto ver como se sirve la comida, la
presentacion, el olor agradable de los platos e incluso la vestimenta e higiene del
vendedor a pesar de que sea un servicio que se realice en la calle.

3. Los grupos sociales del factor social tienen mayor influencia en el
comportamiento de 52.1% consumidores, indicando que el consumidor antes de
adquirir el producto ver que es lo que opinan sus amigos 0 compafieros, si estan
de acuerdo en comprar en ese lugar y que opiniones precedentes tienes al
respecto, a fin de tomar una decision conjunta y comprar el producto ofertado.

4. El 41.1% de los consumidores indica que la personalidad tiene mayor
influencia dentro de los factores personales, demorando que el consumidor toma
en cuenta sus rasgos, caracteristicas para poder aceptar un producto o servicio,
pues consideran que cierto tipo de comida va de acuerdo con su personalidad.

5. El 42% de los consumidores indica que la cultura tiene mayor influencia
dentro de los factores culturales eso quiere decir que las costumbres y rasgos
propios de la cultura peruana impulsan al consumidor a de cuando en cuando
comprar comida rapida ambulatoria.

6. El 36.5% de los consumidores indica que los ahorros tienen mayor influencia
en su comportamiento, eso quiere decir que si la persona esta pensando en ahorrar
es muy probable que no gaste en comida rapida ambulatoria y otra suposicion es
gue si piensa en gastar considere comprar comida rapida ambulatoria a fin de
gastar menos dinero que comprando en los locales.

7. El proceso de decision de compra del consumidor comienza con la
expectativa de comprar comida rapida, luego busca informacion en la publicidad
boca a boca, elige como criterio de evaluacién la calidad, luego decido compra
comida rapida y finalmente su experiencia de compra es importante para decidir si

comprar o no en el mismo lugar.
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VIl. RECOMENDACIONES
Se recomienda a los emprendedores de Nuevo Chimbote:

1. Aprovechar la oportunidad de fortalecer la calidad de sus platos de comida
rapida ambulatoria, ya que dicha comida tiene gran demandada debido a que forma
parte de la cultura peruana.

2. Asimismo, tomando en cuenta los factores del comportamiento de mayor
impacto en el comportamiento del consumidor se recomienda a contratar
especialistas de marketing para que le puedan disefiar una estrategia que logre
afectar la percepcion, grupos sociales, personalidad, cultura y ahorros personales
a fin de que la estrategia tenga mayor efecto hacia la compra de comida rapida.

3. A la municipalidad de Nuevo Chimbote a realizar capacitaciones sobre la
gestiébn empresarial para emprendedores, ademas de brindar incentivos para la
formalizacion a fin de contribuir al crecimiento econémico de este sector que en su

mayoria es informacion y mejorar del desarrollo del pais.
A otros investigadores se recomienda a:

4. Realizar estudio de tipo correlacional donde se relacione el comportamiento
del consumidor con la decisibn de compra, asimismo, estudios de mercados
respecto a como puede afectar el comportamiento del consumidor en la decision
de compra, pero en otros sectores como por ejemplo cebicherias, pollerias, chifas,
entre otros.

5. Investigar la relacion del comportamiento del consumidor, toma de
decisiones con otras variables que ayuden entender mejor como actia el
consumidor para comprar un producto o servicio como por ejemplo estudiar los
atributos del producto, marketing mix, marketing digital y calidad del servicio

relacionandola con las variables estudiadas.
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ANEXOS

Anexo 1: Matriz de Operacionalizacién de las variables

MATRIZ DE OPERACIONALIZACION

Definicion Definicion Dimensiones Indicadores
Conceptual Operacional
Segun Da Silva (2020) El Factores Motivacién
El comportamiento del | comportamiento Psicologico Percepcion
consumidor es el del consumidor Actitud
analisis de los busca la manera Factores Familia
diferentes factores que mas rapida y Sociales Grupos sociales
influyen en la conducta simple de Estatus
de la persona o grupo | generar valor a Factores Estilos de Vida
de personas al las necesidades Personales Edad
momento de realizar la | del cliente, por el Personalidad
compra d_e un producto _m_edlo d_e los Factores Cultura
0 servicio. En un distintos tipos de cultural Sub cultura
sentld(_) un poco mas _negocios Factores Ingresos
amplio se trata de exstgntes,sqbre econdmiIcos personales
entender como una comida rapida Ingresos
persona decide utilizar | Se med!ré con el familiares
_ SuS recursos ) cuestionario Expectativas de
disponibles (tiempo, Comportamient :
. ingresos
dinero y esfuerzos) o del
para satisfacer sus consumidor” a Ahorros
necesidades, no se través de sus
trata solo de saber dimensiones
como el como status
comportamiento del social, ingresos
consumidor con economicos,
respecto a la decision amigos, entre
de compra, si no sobre otros
lo que influye
Segun Rodriguez La decision de Reconocimient Necesidad
(2022) La decision de compra del odela Deseo
compra es la evolucion | consumidor se necesidad Expectativa
por las distintas fases | medira mediante | Busqueda de Escrita
por las que pasa el la herramienta informacion Oral
consumidor y que van de la encuesta Audiovisual
desde que reconoce gue se les Evaluacion de Precio
que tiene una aplicara a los alternativas Lugar
necesidad hasta que diversos Calidad
finalmente decide consumldpres de Prestigio
comprar. los distintos




Entre estas dos fases
también pasa por una
basqueda de
informacion del
producto o servicio que
le interesa y por una
evaluacion de las
alternativas que se le
presentan de forma
que acabe eligiendo la

mas idonea.

puestos de
comida
ambulante para
asi poder saber
si las
dimensiones
anteriormente
mencionas son
usadas por los
consumidores

Decision de
compra

Comida rapida
ambulatoria

Comida rapida
en locales de
atencion

Experiencia

Satisfaccion
Insatisfaccion
Conducta




Anexo 2. Instrumentos de recoleccién de datos

Cuestionario 1: Cuestionario para medir el comportamiento del consumidor

Declaro estar informado de la investigacion, y que mediante el presente
cuestionario que tiene por objetivo medir el comportamiento del consumidor de
comida rapida ambulatoria en Nuevo Chimbote. Se recogera la informacién

pertinente por lo que participo de manera voluntaria, honesta y anénima.

l. PREGUNTAS DE IDENTIFICACION:
Alguna vez a consumido comida rapida ambulatoria: a) Si b) No

Con que frecuencia consume comida rapida: a) Siempre b) Casi siempre C) A veces d)
Casinunca e) Nunca

Edad: a) 18-28 b) 29-38 c¢) 39-48 d) 49-58 €) 59-68

Sexo: a)M b) F

Grado instruccién: a) Primaria b) Secundaria c) Técnico Superior d) Universitario

Nivel de ingresos: a)900-1500 b) 1500-2500 c¢) 2500-3500 d) 3500-4500 €) 4500 a mas
Clase social: a) Muy Alto b) Alto ¢) Medio d) Bajo €) Muy Bajo

II.  INSTRUCCIONES:
Este cuestionario recoge sus opiniones para medir el Comportamiento del consumidor ante
la oferta variada del comercio ambulatorio de Nuevo Chimbote 2023, y le llevara unos 15
minutos completarla. Sus respuestas son anénimas, por lo que le solicitamos que conteste
todas. Para ello debe responder Escala:

Siempre 5
Casi Siempre 4
A veces 3
Casi nunca 2
Nunca 1
. Casi A Casi
Siempre . Nunca
N° items siempre veces nunca
5 4 3 2 L

1 ¢ Se siente motivado ocasionalmente a consumir la
comida rapida que los ambulantes venden en las
calles?

2 ¢ Percibe que normalmente la comida rapida que
ofrecen los ambulantes en las calles, tiene un buen
sabor?




¢Piensa que algunas veces es necesario tener una
actitud favorable para consumir comida rapida
ambulatoria?

¢La familia es un grupo de referencia importante por
lo que si ellos consumen comida rapida yo estoy
predispuesto a consumir también?

¢ Cuando suele consumir comida rapida ambulatoria
lo hace mayormente con los amigos?

¢ Siente que comer comida rapida, que ofrece los
ambulantes en las calles, tiene relacion con su
Estatus?

¢ Siente que en su estilo de vida es saludable
consumir comida rapida que ofrecen los ambulantes
en las calles?

¢ Consumir comida rapida que ofrecen los
ambulantes en las calles cree usted tiene relacion
con la edad de las personas?

¢ Siente usted que consumir Comida rapida tiene que

ver con la personalidad del consumidor?

10

¢ Considera que el consumo de comida rapida
ofrecida por los ambulantes, es parte de las
costumbres de la cultura peruana?

11

¢Piensa que sus amigos, comparieros de trabajo o
amigo de una misma religibn consumen comida
rapida que ofrecen los ambulantes en las calles
como parte de su cultura de consumo?

12

¢ Cree que los ingresos personales reducidos son un
factor que puede determinar el consumo de comida
rapida que ofrecen los ambulantes en las calles?

13

¢,Cree que los bajos ingresos familiares son un factor
gue puede determinar el consumo de comida rapida
que ofrecen los ambulantes en las calles?

14

¢ Cree que sus expectativas de ingreso le permiten
comprar comida rapida de los ambulantes que
venden en la calle?

15

¢Una de las razones por la que compra comida
rapida en los ambulantes es porque le permite
ahorrar debido a su menor precio en comparacion
con los que venden en los locales?




FICHA TECNICA - Cuestionario para medir el comportamiento del

consumidor
DATOS INFORMATIVOS

Técnica: Encuesta

Tipo de instrumento: Cuestionario
Lugar: Nuevo Chimbote

Forma de aplicacién: Individual

Autor: Propia

-~ ® 2 0 T p

Medicién: Comportamiento del consumidor

Administracion: Consumidores de comida rapida ambulatoria

= Q@

Tiempo de aplicacion: 15 minutos

[I. OBJETIVO DEL INSTRUMENTO:
Describir el comportamiento del consumidor de comida répida ambulatoria

1. VALIDACION Y CONFIABILIDAD:
El instrumento fue sometido a validez de contenido para comprobar si los items
estan bien definidos en relacién con la variable planteada, y si las instrucciones son
claras y precisas, a fin de evitar confusion al desarrollar la prueba. Esta validacion
consistié en la seleccién de tres expertos, en investigacion y en la tematica de
investigacién quienes revisaron la matriz de operacionalizacion de las variables, y
cada uno de los items del instrumento para verificar si realmente miden los

indicadores y dimensiones de la variable.

Para establecer la confiabilidad del instrumento, se aplicé una prueba piloto con
15 participantes; posterior a ello, los resultados fueron sometidos a los
procedimientos del método Alfa de Cronbach, cuyo céalculo fue a=0.799 este

resultado permite afirmar que el instrumento presenta una confiabilidad muy fuerte.

IV. DIRIGIDO A:

Consumidores de comida rapida ambulatoria

V. MATERIALES NECESARIOS:

Computadora, internet, lapiz y borrador.



VI. DESCRIPCION DEL INSTRUMENTO:
El instrumento referido presenta 15 items con opciones de respuesta en escala de
Likert que poseen una valoracion de 1 a 5 puntos cada uno segun el formato de

pregunta.

La evaluacion de los resultados se realiza por dimensiones calculando el promedio

de los items que corresponden.

DISTRIBUCION DE ITEMS POR DIMENSIONES

Dimensiones items
Factores Psicoldgicos 1,2,3
Factores Sociales 4,5,6
Factores Personales 7,8,9
Factores Culturales 10,11
Factores Econdmicos 12,13,14,15

BAREMO POR VARIABLE

Variable Total, de items | Puntaje | Escala | Valoracion
56 - 75 Bueno
Comportamiento del 15 75 | 36-55 | Regular
consumidor
15-35 Malo
BAREMO POR DIMENSIONES
Dimension T(?tal, de Puntaje Escala | Valoracién
items
12 -15 Bueno
Factores Psicologicos
3 15 8-11 Regular
3-7 Malo




12 -15 Bueno
Factores Sociales
15 8-11 Regular
3-7 Malo
12 - 15 Bueno
Factores Personales 15 8-11 Regular
3-7 Malo
8-10 Bueno
Factores Culturales
10 5-7 Regular
2-4 Malo
16 - 20 Bueno
Factores Econdmicos 20 10-15 Regular
4-9 Malo




Cuestionario 2: Cuestionario para medir la toma de decision del consumidor

Declaro estar informado de la investigacion, y que mediante el presente
cuestionario que tiene por objetivo medir la toma de decisiones del consumidor de
comida rapida ambulatoria en Nuevo Chimbote. Se recogera la informacién

pertinente por lo que participo de manera voluntaria, honesta y anénima.

|.  PREGUNTAS DE IDENTIFICACION:

Alguna vez a consumido comida rapida ambulatoria: a) Si b) No

Con que frecuencia consume comida rapida: a) Siempre b) Casi siempre C) A veces d)
Casi nunca e) Nunca

Edad: a) 18-28 b) 29-38 c) 39-48 d) 49-58 e) 59-68

Sexo: a)M b) F

Grado instruccion: a) Primaria b) Secundaria c) Técnico Superior d) Universitario

Nivel de ingresos: a) 900-1500 b) 1500-2500 c¢) 2500-3500 d) 3500-4500 €) 4500 a mas
Clase social: a) Muy Alto b) Alto ¢) Medio d) Bajo €) Muy Bajo

II.  INSTRUCCIONES:
Este cuestionario recoge sus opiniones para medir la Toma de decisiones del consumidor
ante la oferta variada del comercio ambulatorio de Nuevo Chimbote 2023, y le llevara unos
15 minutos completarla. Sus respuestas son anénimas, por lo que le solicitamos que
conteste todas. Para ello debe responder Escala:

Siempre 5
Casi Siempre 4
A veces 3

Casi nunca 2

Nunca 1
Siempre Casi A Casi Nunca
siempre veces nunca
N° iftems
5 4 3 2 1

1 | ¢Cuando ha comprado comida rapida en los
ambulantes, es porque sentia la necesidad
de consumirlo?

2 ¢Usted cuando ha decidido consumir comida
rapida, que ofrecen los ambulantes en la




calle, es porque ha sentido el deseo intenso
de consumirlo?

¢ Usted después que ha consumido comida
rapida en los ambulantes, se ha sentido
totalmente satisfecho, en comparacién con lo
gue esperaba del producto?

¢ Cuando ha buscado informacién adicional
para comprar comida rapida lo ha hecho en
periodicos, volantes o revistas?

¢Piensa que la mejor informacion para saber
dénde comprar comida rapida ambulatoria es
por publicidad boca a boca?

¢ Piensa que la mejor opcién para saber
dénde comprar comida rapida ambulatoria es
por medio de las redes sociales e internet?

¢ Considera usted que uno de los aspectos
gue mas influye, para tomar la decision de
comprar comida rapida ambulatoria es el
precio?

¢En su consideracion cree que la ubicacion
del puesto de comida rapida ambulatoria, es
determinante para elegir comprarle?

¢Considera que, para elegir consumir el
productos de comida rapida es necesario
verificar su calidad?

10

¢ Considera que uno de los aspectos mas
influyentes para consumir comida rapida
ambulatoria es el prestigio del vendedor?

11

¢Considera que la comida rapida que
ofrecen los ambulantes siempre va a ser su
primera opcion para satisfacer sus
necesidades alimenticias por el precio, lugar,
calidad y prestigio del vendedor?

12

¢ Considera que la comida que se ofrecen en
los locales siempre va a ser su primera
opcidn para satisfacer sus necesidades
alimenticias?

13

¢ Cada vez que consume comida rapida en la
calle, se siente totalmente satisfecho?

14

¢ Piensa usted que el no volver a comprar
comida rapida ambulatoria se debe




fundamentalmente a que no quedé
satisfecho?

15

¢ Cuando se ha sentido satisfecho con el
consumo de la comida rapida ambulatoria,
su actitud siempre ha sido recomendar para
gue otros lo consuman?

16

¢ Cuando la comida rapida ambulatoria que
consumio no ha sido de su agrado, su
reaccién siempre ha sido buscar otra
opcién?

17

¢Al consumir un producto de comida rapida
ambulatoria que no ha sido bueno y de su
agrado, su actitud siempre ha sido
convencer a otros para que no lo compren?




FICHA TECNICA - Cuestionario para medir la toma de decisién del

consumidor
DATOS INFORMATIVOS

Técnica: Encuesta

Tipo de instrumento: Cuestionario
Lugar: Nuevo Chimbote

Forma de aplicacién: Individual

Autor: Propia

-~ ® 2 0 T p

Medicién: Toma de decision del consumidor

Administracion: Consumidores de comida rapida ambulatoria

= Q@

Tiempo de aplicacion: 15 minutos

VII. OBJETIVO DEL INSTRUMENTO:
Describir el comportamiento del consumidor de comida répida ambulatoria

VIIl. VALIDACION Y CONFIABILIDAD:
El instrumento fue sometido a validez de contenido para comprobar si los items
estan bien definidos en relacién con la variable planteada, y si las instrucciones son
claras y precisas, a fin de evitar confusion al desarrollar la prueba. Esta validacion
consistié en la seleccidén de tres expertos, en investigacion y en la tematica de
investigacién quienes revisaron la matriz de operacionalizacion de las variables, y
cada uno de los items del instrumento para verificar si realmente miden los

indicadores y dimensiones de la variable.

Para establecer la confiabilidad del instrumento, se aplicé una prueba piloto con
15 participantes; posterior a ello, los resultados fueron sometidos a los
procedimientos del método Alfa de Cronbach, cuyo céalculo fue a=0.799 este

resultado permite afirmar que el instrumento presenta una confiabilidad muy fuerte.

IX. DIRIGIDO A:

Consumidores de comida rapida ambulatoria

X. MATERIALES NECESARIOS:

Computadora, internet, lapiz y borrador.

XI. DESCRIPCION DEL INSTRUMENTO:



El instrumento referido presenta 15 items con opciones de respuesta en escala de

Likert que poseen una valoracion de 1 a 5 puntos cada uno segun el formato de

pregunta.

La evaluacion de los resultados se realiza por dimensiones calculando el promedio

de los items que corresponden.

DISTRIBUCION DE ITEMS POR DIMENSIONES

Dimensiones ftems
Reconocimiento de la necesidad 1,2,3
Blusqueda de informacion 45,6
Evaluacion de alternativas 7,8,9, 10
Decision de compra 11,12

Experiencia 13,14,15, 16, 17
BAREMO POR VARIABLE
Variable Total, de items | Puntaje | Escala | Valoracion
63 - 85 Bueno
Toma de decisiones 17 85 40 — 62 Regular

17 -39 Malo

BAREMO POR DIMENSIONES

Dimension T(?tal, de Puntaje Escala | Valoracion
items
Reconocimiento de la 12-15 Bueno
necesidad 3 15 8-11 | Regular
3-7 Malo
Busqueda de informacion 3 15 12 -15 Bueno




8-11 Regular
3-7 Malo
16 - 20 Bueno
Evaluacién de alternativas 20 10-15 Regular
4-9 Malo
8-10 Bueno
Decision
10 5-7 Regular
2-4 Malo
19-25 Bueno
Experiencia 25 12-18 Regular
5-11 Malo




Anexo 3. Célculo del tamafo de la muestra

]. Tamafo Muestral:
XX
Hiﬂ 1.96°x050x050 ..
\ ] & — \‘\
l" 008
Formula
Dénde:

n: Muestra de investigacion

Z: Nivel estandar del nivel de confianza al 95% de confianza (1.96)
p: Proporcién de éxito (0.50)

g: Proporcién de fracaso (0.50)

e: Error muestral (5%)



Anexo 4. Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Cuestionario para medir el
Comportamiento del consumidor ante la oferta variada del comercio ambulatorio en Nuevo Chimbote 2023”. La
evaluacion del instrumento es de gran relevancia para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a
partir de éste sean utilizados eficientemente. Agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez

Eveling Katherine Gonzales Flores
Nombres y apellidos del juez:

Grado académico: Maestria (X) Doctor ()
Titulo profesional: Licenciado en Administracion
(O] (o
Gestion (x )
Area de formacién académica: Finanzas ( )
Marketing ( ) Admi. de operaciones (x
Logistica ( x ) Recursos

Humanos ()
Administracién, Auditoria, Control interno y logistica

Areas de experiencia
profesional:

Institucién donde labora: Universidad Tecnolégica del Peru

Tiempo de experiencia 2 a 4 afios ( )
profesional en Més de 5 afios (X)
el area:
Experiencia en Investigacion Trabajo(s) psicométricos realizados:
P5|com((et_r|ca: Titulo del estudio realizado:
Si
corresponde)

2. Propésito de la evaluacion:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala (Colocar nombre de la escala, cuestionario o inventario)

“Cuestionario para medir el Comportamiento del consumidor ante la
oferta variada del comercio ambulatorio en Nuevo Chimbote 2023”.

Nombre de la Prueba:

Autor(es): Karol Yelitza Rodriguez Saavedra

Procedencia: Nuevo Chimbote

. . Presencial
Administracion:

Tiempo de aplicacion: 15 minutos

Consumidores de comida rapida ambulatoria de Nuevo

Ambito de aplicacion: Chimbote

Significacion: | Estd compuesto por 15 items distribuidos en 5 dimensiones y tiene
como objetivo medir el nivel del comportamiento del consumidor ante
la oferta variada del comercio ambulatorio de comida rapida.

4. Soporte tedrico (describir en funcion al modelo tedrico)




Escala/AREA

Subescala
(dimensiones)

Definicién

Ordinal/Marketing

Factores Psicologico

Este factor esta representada o ubicada en la
parte interna del consumidor y de acuerdo a ello
puede incidir en su comportamiento de compra frente
a un producto o servicio, esta parte interna contiene
distintos elementos uno de ellos es la motivacion que
como una fuerza impulsora que se encuentra dentro
del consumidor, generada por una necesidad
insatisfecha, y lo empuja hacia la accién (Schiffmany
Lazar, 2017).

Ordinal/Marketing

Factores Sociales

Este factor esté referido a cosas o personas
gue pueden incidir en la forma de comportarse del
consumidor como es la familia, los grupos sociales y el
estatus. En el caso de la familia esta constituye una
grupo de referencia principal que envuelve gran parte
de actitudes y comportamiento para muchos
consumidores, en este sentido se define a la familia
como dos mas personas relacionadas por matrimonio,
consanguinidad o adopcién que viven juntos, aunque
hay diversas clasificaciones para la familia se toma lo
gue indica ( Schiffman y Lazar,2017)

Ordinal/Marketing

Factores Personales

Es otro de los factores que pueden incidir en el
comportamiento del consumidor estos se caracterizan
por el estilo de vida del consumidor ya que determinado
estilo vida es importante para saber qué tipos de
productos consume la persona por ejemplo los que
tienen un estilo de vida mas saludables es poco
probable que compren comida rapida ya que su estilo
de vida lo orienta por comer comida mas saludable, y
selecta que no se suele encontrar en el comercio

ambulatorio (Zhang & Huang, 2019).

Ordinal/Marketing

Factores cultural

Este factor es un compuesto de ideas y
costumbres que caracterizan a un grupo de personas
de una sociedad, un pais, una ciudad o un pueblo,
segun estudios estos forman parte importante de los
deseos y comportamiento de las personas. Asimismo,
una cultura estd compuesto por muchas sub culturas
gue comparten creencias y valores que pueden estar
formadas por diferentes geografias, religiones,
nacionalidades (Elhoushy & Lanzini, 2021).

Ordinal/Marketing

Factores econémicos

Este factor tiene que ver con elementos de
ingresos que tiene un consumidor como por ejemplo la
renta personal, la renta familiar, expectativas de
ingresos, ahorros, y créditos de consumo que pueden
determinar si el consumidor va a comprar 0 no un
producto. ( Elhoushy & Lanzini, 2021).




5. Presentacion de instrucciones para el juez:
A continuacién, a usted le presento el cuestionario para medir el Comportamiento del consumidor ante la
oferta variada del comercio ambulatorio de Nuevo Chimbote 2023”. elaborado por

Karol Yelitza Rodriguez Saavedra en el afio 2023. De acuerdo con los siguientes
indicadores califique cada uno de los items segun corresponda.

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes modificaciones o
El item 2. Bajo Nivel una modificacion muy grande en el uso de
se comprende las palabras de acuerdo con su significado
facilmente 0 por la ordenacion de estas.
es decir, su Se requiere una modificacion muy
sintactica y 3. Moderado nivel especifica de algunos de los términos del
semantica son item.
adecuadas. El item es claro, tiene semantica y sintaxis
4. Alto nivel adecuada.

1. Totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacion légica con la

cumple con el criterio) dimensién.
COH',EREN_C”A 2. Desacuerdo (bajo  nivel El item tiene una relacion tangencial /lejana
El item tiene de acuerdo) con la dimensién.
relacion logica
conla - El item tiene una relacién moderada con la
dimension o 3. Acuerdo (moderado nivel) dimensién que se esta midiendo.
indicador que
esta midiendo. 4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensién que esta midiendo.
El item puede ser eliminado sin que se vea
1. No cumple con el criterio afectada la medicion de la dimensién.
RELEVANCIA
El item es El item tiene alguna relevancia, pero otro
esencial o 2. Bajo Nivel item puede estar incluyendo lo que mide
importante, es éste.
decir debe ser 3. Moderado nivel El item es relativamente importante.
incluido.
4. Alto nivel El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracién, asi como solicitamos brinde
sus observaciones que considere pertinente

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel
4. Alto nivel




Dimensiones del instrumento:
¢ Primera dimensién: Factores Psicologicos.

o Objetivos de la Dimensién: Medir el nivel de los factores psicoldgicos del comportamiento de los
consumidores ante la oferta variada del comercio ambulatorio de comida rapida en Nuevo

Chimbote 2023.

Indicad
ores

dad

Clari

ncia

Cohere

ncia

Releva

Observaci
ones/
Recomendacione
s

Motivaciéon

;Se siente
motivado
ocasionalm
ente a
consumir la
comida
rapida que
los
ambulantes
venden en
las calles?

Percepcion

¢ Percibe
que
normalment
e la comida
répida que
ofrecen los
ambulantes
en las
calles,
tienen un
buen
sabor?

Actitud

¢ Piensa
que
algunas
veces es
necesario
tener una
actitud
favorable
para
consumir
comida
rapida
ambulatoria
2




e Segunda dimensién: Factores Sociales

¢ Objetivos de la Dimensién: Medir el nivel de los factores psicoldgicos del comportamiento de los
consumidores ante la oferta variada del comercio ambulatorio de comida rapida en Nuevo

Chimbote 2023.

INDICADORES

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendacione
S

Familia

La familia es
un grupo de
referencia
importante por
lo que si ellos
consumen
comida rapida
yo estoy
predispuesto
a consumir
también?

Grupos sociales

¢ Cuando
suele
consumir
comida rapida
ambulatoria lo
hace
mayormente
con los
amigos?

Estatus

¢Siente que
comer comida
rapida, que
ofrece los
ambulantes
en las calles,
tiene relacion
con su
Estatus?




e Tercera dimensidn: Factores Personales
Objetivos de la Dimension: Medir el nivel de los factores personales del comportamiento de los
consumidores ante la oferta variada del comercio ambulatorio de comida rapida en Nuevo

Chimbote 2023.

INDICADORES

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendacione
S

Estilos de Vida

¢Siente que
en su estilo de
vida es
saludable
consumir
comida rapida
que ofrecen
los
ambulantes
en las calles?

Edad

éconsumir
comida rapida
que ofrecen
los
ambulantes
en las calles
cree usted
tiene relacion
con la edad
de las
personas?

Personalidad

¢Siente usted
que consumir
Comida rapida
tiene que

ver con la
personalidad
del
consumidor?

e Cuarta dimension: Factores Culturales
Objetivos de la Dimension: Medir el nivel de los factores culturales del comportamiento de los
consumidores ante la oferta variada del comercio ambulatorio de comida rapida en Nuevo

Chimbote 2023.

Observaciones/

comida rapida
ofrecida por
los
ambulantes,
es parte de
las

INDICADORE ftem Clarid Coherenci Relevanci .
S ad a a Recomendacione
S
Cultura ¢Considera 4 4 4
que el
consumo de




costumbres
de la cultura
peruana?

Sub Cultura

¢Piensa que
sSus amigos,
comparfieros
de trabajo o
amigo de una
misma religion
consumen
comida rapida
que ofrecen
los
ambulantes
en las calles
como parte de
su cultura de
consumo?

¢ Quinta dimensién: Factores Econdmicos
Obijetivos de la Dimensién: Medir el nivel de los factores econdémicos del comportamiento de los
consumidores ante la oferta variada del comercio ambulatorio de comida rapida en Nuevo

Chimbote 2023.

INDICADORE
S

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Ingresos
personales

¢Cree que los
ingresos
personales
reducidos son
un factor que
puede
determinar el
consumo de
comida rapida
que ofrecen
los
ambulantes
en las calles?

Ingresos
familiares

¢ Cree que los
bajos ingresos
familiares son
un factor que
puede
determinar el
consumo de
comida rapida
que ofrecen
los
ambulantes
en las calles?

Expectativas de
ingresos

¢Cree que
sus
expectativas
de ingreso le
permite
comprar




comida rapida
de los
ambulantes
que venden
en la calle?

Ahorros

;Una de las
razones por la
gque compra
comida rapida
en los
ambulantes es
porque le
permite
ahorrar debido
a su menor
precio en
comparacion
con los que
venden en los
locales?

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Cuestionario para medir el
Comportamiento del consumidor ante la oferta variada del comercio ambulatorio en Nuevo Chimbote 2023”. La
evaluacion del instrumento es de gran relevancia para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a

Eveling ine Gonzales Flores
LICENCIADA EN ADMINSTRACION
1 AD N*OSST1

Firma del validador

DNI:44867539

partir de éste sean utilizados eficientemente. Agradecemos su valiosa colaboracion.

6. Datos generales del juez

Nombres y apellidos del juez:

GIOVANI NOEMI BERMUDEZ GARCIA

Grado académico:

Maestria (X)

)

Doctor (

Titulo profesional:

relaciones internacionales

Licenciado en Administracién

Otro: Magister en Administracion de negocios y

Area de formacién académica:

Gestion
Finanzas

Marketing ( )

Logistica ( )
Humanos ( )

(x )
( )

Admi. de operaciones (

Recursos




Administracion, Logistica, Seguridad y salud en el

Areas de experiencia trabajo, Docencia.

profesional:

Institucién donde labora:

Universidad tecnologica del Pert

Tiempo de experiencia 2 a 4 afos ( )
profesional en Mas de 5afios ( x )
el area:
Experiencia en Investigacion Trabajo(s) psicométricos realizados:

Psicométrica:
(si
corresponde)

Titulo del estudio realizado:

7. Propésito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

8. Datos de la escala (Colocar nombre de la escala, cuestionario o inventario)

Nombre de la Prueba:

“Cuestionario para medir el Comportamiento del consumidor
ante la oferta variada del comercio ambulatorio en Nuevo Chimbote
2023".

Autor(es):

Karol Yelitza Rodriguez Saavedra

Procedencia:

Nuevo Chimbote

Administracién:

Presencial

Tiempo de aplicacion:

15 minutos

Ambito de aplicacion:

Consumidores de comida rapida ambulatoria de Nuevo
Chimbote

Significacion:

Esta compuesto por 15 items distribuidos en 5 dimensiones y
tiene como objetivo medir el nivel del comportamiento del consumidor
ante la oferta variada del comercio ambulatorio de comida rapida.

9. Soporte tedrico (describir en funcién al modelo teérico)

Escala/AREA

Subescala

(dimensiones)

Definicién

Ordinal/Marketing

Factores Psicolégico Este factor esta representada o ubicada en la

parte interna del consumidor y de acuerdo a ello
puede incidir en su comportamiento de compra frente
a un producto o servicio, esta parte interna contiene
distintos elementos uno de ellos es la motivacion que
como una fuerza impulsora que se encuentra dentro
del consumidor, generada por una necesidad
insatisfecha, y lo empuja hacia la accién (Schiffmany
Lazar, 2017).

Ordinal/Marketing

Factores Sociales Este factor esta referido a cosas o personas

que pueden incidir en la forma de comportarse del
consumidor como es la familia, los grupos sociales y el
estatus. En el caso de la familia esta constituye una
grupo de referencia principal que envuelve gran parte
de actitudes y comportamiento para muchos
consumidores, en este sentido se define a la familia
como dos mas personas relacionadas por matrimonio,
consanguinidad o adopcion que viven juntos, aunque
hay diversas clasificaciones para la familia se toma lo
gue indica ( Schiffman y Lazar,2017)




Ordinal/Marketing Factores Personales Es otro de los factores que pueden incidir en el
comportamiento del consumidor estos se caracterizan
por el estilo de vida del consumidor ya que determinado
estilo vida es importante para saber qué tipos de
productos consume la persona por ejemplo los que
tienen un estilo de vida mas saludables es poco
probable que compren comida rapida ya que su estilo
de vida lo orienta por comer comida mas saludable, y
selecta que no se suele encontrar en el comercio
ambulatorio (Zhang & Huang, 2019).

Ordinal/Marketing Factores cultural Este factor es un compuesto de ideas y
costumbres que caracterizan a un grupo de personas
de una sociedad, un pais, una ciudad o un pueblo,
segun estudios estos forman parte importante de los
deseos y comportamiento de las personas. Asimismo,
una cultura estd compuesto por muchas sub culturas
que comparten creencias y valores que pueden estar
formadas por diferentes geografias, religiones,
nacionalidades (Elhoushy & Lanzini, 2021).

Ordinal/Marketing Factores econdmicos Este factor tiene que ver con elementos de
ingresos que tiene un consumidor como por ejemplo la
renta personal, la renta familiar, expectativas de
ingresos, ahorros, y créditos de consumo que pueden
determinar si el consumidor va a comprar 0 no un
producto. ( Elhoushy & Lanzini, 2021).

10. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el cuestionario para medir el Comportamiento del consumidor ante la
oferta variada del comercio ambulatorio de Nuevo Chimbote 2023”. elaborado por

Karol Yelitza Rodriguez Saavedra en el afio 2023. De acuerdo con los siguientes
indicadores califique cada uno de los items segln corresponda.

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.

CLARIDAD El item requiere  bastantes
El item 2. Bajo Nivel modificaciones o una modificacion muy
se comprende ' grande en el uso de las palabras de
facilmente, acuerdo con su significado o por la
es decir, su ordenacién de estas.
sintactica y 3. Moderado nivel Se requiere una modificacién muy
semantica son - Moderado nive especifica dealgunos de los términos del
adecuadas. item.




El item es claro, tiene semantica y

4. Alto nivel sintaxisadecuada.
1. Totalmente en desacuerdo El item no tiene relacion logica con la
(nocumple con el criterio) dimensién.
COHERENCIA ] ] - ] ~
El item tiene 2. Desacuerdo (bajo nivel El item tiene una relacion
relacion légica deacuerdo) tangencial /lejana conla dimension.
conla El ftem ti lacién moderad
dimension o 3. Acuerdo (moderado =1 1lem liene una refacion moderada
indicador que nivel) con ladimension que se esta midiendo.
esta midiendo. - i
4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta
nivel) relacionado con ladimensién que esta

midiendo.

El item puede ser eliminado sin

1. No cumple con el L,
P que se veaafectada la medicion de la

RELEVANCIA criterio

. dimensién.

| item es

esencial o L El item tiene alguna relevancia,

) 2. Bajo Nivel P .

importante, es pero otro itempuede estar incluyendo lo

decir debe ser gue mide éste.

incluido. . P . .
3. Moderado nivel El item es relativamente importante.
4. Alto nivel El item es muy relevante y debe ser

incluido.
Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi como solicitamos brinde
sus observaciones que considere pertinente

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel
4, Alto nivel

Dimensiones del instrumento:
e Primera dimensién: Factores Psicoldgicos.

¢ Objetivos de la Dimension: Medir el nivel de los factores psicolégicos del comportamiento de los
consumidores ante la oferta variada del comercio ambulatorio de comida rapida en Nuevo
Chimbote 2023.

Observaciones/

Indicadores ftem Claridad | Coherencia | Relevancia .
Recomendaciones
Motivacién ¢Se siente
motivado

ocasionalmente
a consumir la
comida rapida
que los
ambulantes
venden en las
calles?

¢ Percibe que
Percepcion normalmente la
comida rapida




que ofrecen los
ambulantes en
las calles,
tienen un buen
sabor?

Actitud

¢Piensa que
algunas veces
es necesario
tener una
actitud
favorable para
consumir
comida rapida
ambulatoria?

e Segunda dimensién: Factores Sociales

¢ Objetivos de la Dimensién: Medir el nivel de los factores psicol6gicos del comportamiento de los
consumidores ante la oferta variada del comercio ambulatorio de comida rapida en Nuevo

Chimbote 2023.

INDICA
DORES

m

larida
d

C

Coh
erencia

Rel
evancia

Observaciones/
Recomendacione
s

Familia

La familia es
un grupo de
referencia
importante por
lo que si ellos
consumen
comida rapida
yo estoy
predispuesto
a consumir
también?

Grupos sociales

¢Cuando
suele
consumir
comida rapida
ambulatoria lo
hace
mayormente
con los
amigos?

Estatus

¢Siente que
comer comida
rapida, que
ofrece los
ambulantes
en las calles,
tiene relacion
con su
Estatus?

e Tercera dimensién: Factores Personales




Objetivos de la Dimension: Medir el nivel de los factores personales del comportamiento de los
consumidores ante la oferta variada del comercio ambulatorio de comida rapida en Nuevo

Chimbote 2023.

INDICADORE
S

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendacione
S

Estilos de Vida

¢Siente que
en su estilo de
vida es
saludable
consumir
comida rapida
que ofrecen
los
ambulantes
en las calles?

Edad

éeconsumir
comida rapida
que ofrecen
los
ambulantes
en las calles
cree usted
tiene relaciéon
con la edad
de las
personas?

Personalidad

¢Siente usted
que consumir
comida rapida
tiene que

ver con la
personalidad
del
consumidor?

e Cuarta dimension: Factores Culturales
Objetivos de la Dimension: Medir el nivel de los factores culturales del comportamiento de los
consumidores ante la oferta variada del comercio ambulatorio de comida rapida en Nuevo

Chimbote 2023.

Observaciones/

comida rapida
ofrecida por
los
ambulantes,
es parte de
las
costumbres

INDICADORE ftem Claridad | Coherencia | Relevancia i
S Recomendacione
S
Cultura ¢Considera Seria importante volver
que el a evaluary
consumo de 3 4 4 posiblemente

replantear la pregunta.
Ejemplo referencial:

¢ Considera que el
consumo de comida
rapida ofrecida por los
ambulantes, es parte
de las costumbres de la
cultura peruana? Se




de la cultura

acepta la sugerencia y

Sub Cultura

peruana? se procedi6 a la
modificacion.

¢Piensa que Seria importante volver

sSus amigos, a evaluary

compaferos posiblemente

de trabajo o
amigo de una
misma religion
consumen
comida rapida
que ofrecen
los
ambulantes
en las calles
como parte de
su cultura de
consumo?

replantear la pregunta.
Se acepta la
sugerenciay se
procedio a la
modificacion.

¢ Quinta dimensién: Factores Econdmicos
Objetivos de la Dimensién: Medir el nivel de los factores econdmicos del comportamiento de los
consumidores ante la oferta variada del comercio ambulatorio de comida rapida en Nuevo

Chimbote 2023.

INDICADORE
S

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Ingresos
personales

¢Cree que los
ingresos
personales
reducidos son
un factor que
puede
determinar el
consumo de
comida rapida
que ofrecen
los
ambulantes
en las calles?

Ingresos
familiares

¢Cree que los
bajos ingresos
familiares son
un factor que
puede
determinar el
consumo de
comida rapida
que ofrecen
los
ambulantes
en las calles?

Expectativas de
ingresos

¢Cree que
sus
expectativas
de ingreso le
permite

Seria importante
volver a evaluar y
posiblemente replantear la
pregunta.




comprar
comida rapida
de los
ambulantes
que venden
en la calle?

Se acepta la
sugerencia y se procedio
a la modificacién.

Ahorros ¢Unade las
razones por la
que compra
comida rapida
en los
ambulantes es
porque le
permite ahorrar
debido a su
menor precio en
comparacion
con los que
venden en los
locales?

Firma del validador

Respetado juez: Usted ha

DNI:32888406

sido seleccionado para evaluar el

instrumento “Cuestionario para medir el Comportamiento del consumidor ante la oferta variada del comercio
ambulatorio en Nuevo Chimbote 2023”. La evaluacion del instrumento es de gran relevancia para lograr que
sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados eficientemente. Agradecemos su

valiosa colaboracion.

11. Datos generales del juez

Nombres y apellidos del juez:

Jose German Linares Cazola

Grado académico: Maestria ( ) Doctor
(X )

Titulo profesional: Licenciado en Administracion
Otr0: o
Gestion ( )

Area de formacién académica: Finanzas ( )

Marketing (X ) Admi. de operaciones (
Logistica ( ) Recursos

Humanos ()

Areas de experiencia
profesional:

Investigacion y marketing

Institucion donde labora:

Universidad César Vallejo

Tiempo de experiencia
profesional en

el area:

2 a 4 afos ( )
Mas de 5 afios ( X )




Experiencia en Investigacion
Psicométrica:

(si
corresponde)

Trabajo(s) psicométricos realizados:

Titulo del estudio realizado:

12. Propésito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

13. Datos de la escala (Colocar nombre de la escala, cuestionario o inventario)

Nombre de la Prueba:

“Cuestionario para medir el Comportamiento del consumidor
ante la oferta variada del comercio ambulatorio en Nuevo Chimbote

Tiempo de aplicacién:

2023".
Autor(es): Karol Yelitza Rodriguez Saavedra
Procedencia: Nuevo Chimbote
Administracion: Presencial
15 minutos

Ambito de aplicacion:

Consumidores de comida rapida ambulatoria de Nuevo
Chimbote

Significacion: Esta compuesto por 15 items distribuidos en 5 dimensiones y
tiene como objetivo medir el nivel del comportamiento del consumidor
ante la oferta variada del comercio ambulatorio de comida rapida.

14. Soporte tedrico (describir en funcién al modelo tedrico)
Escala/A Subescal Definicién
REA a
(dimension
es)
Ordinal/Marketing Factores Psicologico Este factor esta representada o ubicada en la

parte interna del consumidor y de acuerdo a ello
puede incidir en su comportamiento de compra frente
a un producto o servicio, esta parte interna contiene
distintos elementos uno de ellos es la motivaciéon que
como una fuerza impulsora que se encuentra dentro
del consumidor, generada por una necesidad
insatisfecha, y lo empuja hacia la accién (Schiffmany
Lazar, 2017).

Ordinal/Marketing Factores Sociales

Este factor esta referido a cosas o personas
gue pueden incidir en la forma de comportarse del
consumidor como es la familia, los grupos sociales y el
estatus. En el caso de la familia esta constituye una
grupo de referencia principal que envuelve gran parte
de actitudes y comportamiento para muchos
consumidores, en este sentido se define a la familia
como dos mas personas relacionadas por matrimonio,
consanguinidad o adopcién que viven juntos, aunque
hay diversas clasificaciones para la familia se toma lo
gue indica ( Schiffman y Lazar,2017)

Ordinal/Marketing Factores Personales

Es otro de los factores que pueden incidir en el
comportamiento del consumidor estos se caracterizan
por el estilo de vida del consumidor ya que determinado
estilo vida es importante para saber qué tipos de
productos consume la persona por ejemplo los que




tienen un estilo de vida mas saludables es poco
probable que compren comida rapida ya que su estilo
de vida lo orienta por comer comida mas saludable, y
selecta que no se suele encontrar en el comercio
ambulatorio (Zhang & Huang, 2019).

Ordinal/Marketing Factores cultural Este factor es un compuesto de ideas y costumbres
gue caracterizan a un grupo de personas de una
sociedad, un pais, una ciudad o un pueblo, segin
estudios estos forman parte importante de los deseos
y comportamiento de las personas. Asimismo, una
cultura esta compuesto por muchas sub culturas que
comparten creencias y valores que pueden estar
formadas por diferentes geografias, religiones,

nacionalidades (Elhoushy & Lanzini, 2021).

Ordinal/Marketing Factores econoémicos Este factor tiene que ver con elementos de ingresos
que tiene un consumidor como por ejemplo la renta
personal, la renta familiar, expectativas de ingresos,
ahorros, y créditos de consumo que pueden
determinar si el consumidor va a comprar 0 no un

producto. ( Elhoushy & Lanzini, 2021).

15. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el cuestionario para medir el Comportamiento del consumidor ante la
oferta variada del comercio ambulatorio de Nuevo Chimbote 2023”. elaborado por

Karol Yelitza Rodriguez Saavedra en el afio 2023. De acuerdo con los siguientes

indicadores califique cada uno de los items segun corresponda.

Categoria Calificacion Indicador

1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes modificaciones
El item 2. Bajo Nivel 0 una modificacion muy grande en el uso
se comprende de las palabras de acuerdo con su
facilmente, significado o por la ordenacién de estas.
es decir, su
sintactica y Se requiere una modificacién muy
semantica son 3. Moderado nivel especifica de algunos de los términos del
adecuadas. item.

El item es claro, tiene semantica y sintaxis
4. Alto nivel adecuada.

1. Totalmente en desacuerdo El item no tiene relacion légica con la

(no cumple con el criterio) dimensién.
COHERENCIA
El item tiene 2. Desacuerdo (bajo nivel El item tiene una relacién tangencial
relacion l6gica de acuerdo) /lejana con la dimension.
con la
dimension o El item tiene una relacién moderada con la

indicador que
esta midiendo.

3. Acuerdo (moderado nivel)

dimensién que se esta midiendo.

4. Totalmente de Acuerdo (alto
nivel)

El item se encuentra esta relacionado con
la dimension que esta midiendo.

1. No cumple con el criterio

El item puede ser eliminado sin que se vea
afectada la medicion de la dimension.




RELEVANCIA El item tiene alguna relevancia, pero otro

El item es 2. Bajo Nivel item puede estar incluyendo lo que mide

esencial o éste.

importante, es 3. Moderado nivel El item es relativamente importante.

decir debe ser

incluido. 4. Alto nivel El item es muy relevante y debe ser
incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi como solicitamos brinde
sus observaciones que considere pertinente

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel
4. Alto nivel




Dimensiones del instrumento:
¢ Primera dimensién: Factores Psicoldgicos.

¢ Objetivos de la Dimension: Medir el nivel de los factores psicoldgicos del comportamiento de los
consumidores ante la oferta variada del comercio ambulatorio de comida rapida en Nuevo

Chimbote 2023.

Indicad
ores

item

dad

Clari

ncia

Cohere

ncia

Releva

Observaci
ones/
Recomendacione
S

Motivacién

¢ Se siente
motivado
ocasionalm
ente a
consumir la
comida
rapida que
los
ambulantes
venden en
las calles?

Percepcion

¢ Percibe
que
normalmen
te la
comida
rapida que
ofrecen los
ambulantes
en las
calles,
tienen un
buen
sabor?

Actitud

¢ Piensa
que
algunas
veces es
necesario
tener una
actitud
favorable
para
consumir
comida
rapida
ambulatoria
s

e Segunda dimensién: Factores Sociales

¢ Objetivos de la Dimensién: Medir el nivel de los factores psicoldgicos del comportamiento de los
consumidores ante la oferta variada del comercio ambulatorio de comida rapida en Nuevo

Chimbote 2023.




INDICADORES

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Familia

La familia es
un grupo de
referencia
importante
por lo que si
ellos
consumen
comida
rapida yo
estoy
predispuesto
a consumir
también?

Grupos sociales

¢ Cuando
suele
consumir
comida
rapida
ambulatoria
lo hace
mayormente
con los
amigos?

Estatus

¢Siente que
comer
comida
rapida, que
ofrece los
ambulantes
en las calles,
tiene relacion
con su
Estatus?

e Tercera dimensidn: Factores Personales
Obijetivos de la Dimension: Medir el nivel de los factores personales del comportamiento de los
consumidores ante la oferta variada del comercio ambulatorio de comida rapida en Nuevo

Chimbote 2023.

INDICADORES

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Estilos de Vida

¢ Siente que en
su estilo de
vida es
saludable
consumir
comida rapida
que ofrecen
los ambulantes
en las calles?




Edad

éconsumir
comida
rapida que
ofrecen los
ambulantes
en las calles
cree usted
tiene relacion
con la edad
de las
personas?

Personalidad

¢ Siente
usted que
consumir
Comida
rapida tiene
que

ver con la
personalidad
del
consumidor?

e Cuarta dimension: Factores Culturales
Obijetivos de la Dimensién: Medir el nivel de los factores culturales del comportamiento de los
consumidores ante la oferta variada del comercio ambulatorio de comida rapida en Nuevo

Chimbote 2023.

INDICADORES

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Cultura

¢Considera
que el
consumo de
comida
rapida
ofrecida por
los
ambulantes,
es parte de
las
costumbres
de la cultura
peruana?

Sub Cultura

¢Piensa que
sSus amigos,
comparieros
de trabajo o
amigo de una
misma
religion
consumen
comida
rapida que
ofrecen los
ambulantes
en las calles
como parte
de su cultura
de consumo?




e Quinta dimensién: Factores Econémicos
Obijetivos de la Dimension: Medir el nivel de los factores econémicos del comportamiento de los
consumidores ante la oferta variada del comercio ambulatorio de comida rapida en Nuevo

Chimbote 2023.

INDICADORES

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Ingresos
personales

¢Cree que
los ingresos
personales
reducidos
son un factor
que puede
determinar el
consumo de
comida
rapida que
ofrecen los
ambulantes
en las calles?

Ingresos
familiares

¢Cree que
los bajos
ingresos
familiares
son un factor
que puede
determinar el
consumo de
comida
rapida que
ofrecen los
ambulantes
en las calles?

Expectativas de
ingresos

¢Cree que
sus
expectativas
de ingreso le
permite
comprar
comida
rapida de los
ambulantes
que venden
en la calle?

Ahorros

SUna de las
razones por
la que
compra
comida
répida en los
ambulantes
es porque le




permite
ahorrar
debido a su
menor precio
en
comparacion
con los que
venden en
los locales?

Respetado juez: Usted ha sido

Firma del validador

DNI: 31674876

seleccionado para evaluar el

instrumento “Cuestionario para medir la toma de decisiones del consumidor ante la oferta variada del comercio
ambulatorio de Nuevo Chimbote 2023”. La evaluacion del instrumento es de gran relevancia para lograr que
sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados eficientemente. Agradecemos su

valiosa colaboracion.

16. Datos generales del juez

Nombres y apellidos del juez:

Eveling Katherine Gonzales Flores

Grado académico:

Maestria (X) Doctor ()

Titulo profesional:

Licenciado en Administracién

Otro: .o,
Gestion (x )
Area de formacion académica: Finanzas ( )

Marketing ( ) Admi. de operaciones (x)

Logistica (x) Recursos

Humanos ( )

Areas de experiencia
profesional:

Administracién, Auditoria, Control interno, Gestion de

operaciones

Institucién donde labora:

Universidad Tecnolégica del Peru

Tiempo de experiencia
profesional en
el area:

2 a 4 afos ( )
Mas de 5 afios (X)

Experiencia en Investigacion
Psicométrica:

(si
corresponde)

Trabajo(s) psicométricos realizados:

Titulo del estudio realizado:

17.Propdsito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

18. Datos de la escala (Colocar nombre de la escala, cuestionario o inventario)




Nombre de la Prueba:

“Cuestionario para medir la toma de decisiones del
consumidor ante la oferta variada del comercio ambulatorio de Nuevo
Chimbote 2023”.

Autor(es):

Karol Yelitza Rodriguez Saavedra

Procedencia:

Nuevo Chimbote

Administracién:

Presencial

Tiempo de aplicacion:

15 minutos

Ambito de aplicacion:

Toma de decisiones de consumidores de comida rapida
ambulatoria de Nuevo Chimbote

Significacion:

Estd compuesto por 17 items distribuidos en 5 dimensiones y
tiene como objetivo medir el nivel de la toma de decisiones del
comportamiento del consumidor ante la oferta variada del comercio
ambulatorio de comida rapida.

19. Soporte tedrico (describir en funcién al modelo tedrico)
Escala/AREA Subescal Definicion
a
(dimension
es)
Ordinal/Marketing Reconocimiento Es donde el consumidor tiene la sensacién de
de la necesidad adquirir un producto, dicha necesidad puede ser

generada por un estimulo interno de la propia
persona o un estimulo externo (Hoyer y Maclnnis
2010).

Ordinal/Marketing

Busqueda de En esta etapa el consumidor empieza a
informacion buscar alternativas para saber donde adquirir el

producto que satisfaga su necesidad, y especifica se
dividen en dos fuentes de informacion las internas
causadas por las experiencias anteriores que tuvo de
adquirir un productos o externas de fuentes
personales como por ejemplo preguntar amigos,
familiares, ver sitios de internet, en la television o
redes sociales (Hoyer y Maclnnis 2010).

Ordinal/Marketing

Evaluacién de Donde el consumidor empieza evaluar que
alternativas

alternativa es mas conveniente de elegir para toma en
cuenta ciertos criterios como por ejemplo cual es
alternativa mas sencilla, cuan tiene mejor
recomendacion por parte de otros usuarios y la
experiencia directa del propio consumidor (Silverman
et al., 2001).

Ordinal/Marketing

Decisién de compra Donde es la eleccién de comprar o no el producto,

finalmente (Silverman et al., 2001).

Ordinal/Marketing

Esta se da cuando el consumidor a probado el

producto, y realiza una evaluacién de la misma donde

Experiencia concluye si el producto logré satisfacer su necesidad o

lo dejo insatisfecho (Silverman et al., 2001).




20. Presentacion de instrucciones para el juez:
A continuacion, a usted le presento el cuestionario para medir la toma de decisiones del consumidor ante la
oferta variada del comercio ambulatorio de Nuevo Chimbote 2023”. elaborado por

Karol Yelitza Rodriguez Saavedra en el afio 2023. De acuerdo con los siguientes
indicadores califique cada uno de los items segun corresponda.

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes modificaciones o
El item 2. Bajo Nivel una modificacidon muy grande en el uso de
se comprende las palabras de acuerdo con su significado
facilmente, 0 por la ordenacidn de estas.
es decir, su
sintactica y Se requiere una modificacién muy
semantica son 3. Moderado nivel especifica de algunos de los términos del
adecuadas. item.
El item es claro, tiene semantica y sintaxis
4. Alto nivel adecuada.
1. Totalmente en desacuerdo El item no tiene relacion légica con la
(no cumple con el criterio) dimensién.
COHERENCIA
El item tiene 2. Desacuerdo(bajo nivel El item tiene una relacién tangencial
relacion légica de acuerdo) /lejana con la dimension.
con la
dimensién o El item tiene una relacién moderada con la
indicador que 3. Acuerdo (moderado nivel) dimensién que se esta midiendo.
esta midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo El item se encuentra esta relacionado con
(alto nivel) la dimension que esta midiendo.
El item puede ser eliminado sin que se vea
1. No cumple con el criterio afectada la medicion de la dimension.
RELEVANCIA
El item es El item tiene alguna relevancia, pero otro
esencial o 2. Bajo Nivel item puede estar incluyendo lo que mide
importante, es éste.
decir debe ser 3. Moderado nivel El item es relativamente importante.
incluido.
4. Alto nivel El item es muy relevante y debe ser
incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi como solicitamos brinde
sus observaciones que considere pertinente

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel
4, Alto nivel

Dimensiones del instrumento:
e Primera dimensién: Reconocimiento o de la necesidad.

e Objetivos de la Dimensién: Medir el nivel de reconocimiento o de la necesidad de la toma de
decisiones del comportamiento de los consumidores ante la oferta variada del comercio
ambulatorio de comida rapida en Nuevo Chimbote 2023.



Indicadores

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Necesidad

¢Cuando ha
comprado
comida
rapida en los
ambulantes,
es porque
sentia la
necesidad
de
consumirlo?

Deseo

¢Usted
cuando ha
decidido
consumir
comida
rapida, que
ofrecen los
ambulantes
en la calle,
es porque
ha sentido el
deseo
intenso de
consumirlo?

Expectativa

¢Usted
después que
ha
consumido
comida
rapida en los
ambulantes,
se ha
sentido
totalmente
satisfecho,
en
comparacion
con lo que
esperaba
del
producto?

e Segunda dimensién: Blsqueda de informacion.
¢ Objetivos de la Dimension: Medir el nivel de busqueda de la informacion de la toma de




decisiones del comportamiento de los consumidores ante la oferta variada del comercio
ambulatorio de comida rapida en Nuevo Chimbote 2023.

INDICADORES

ltem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Escrita

¢ Cuand
o ha
buscad
o]
informa
cién
adicion
al para
comprar
comida
rapida
loa
hecho
en
periédic
0s,
volante
SO0

revistas
?

Oral

¢ Piensa
que la
mejor
informa
cién
para
saber
dénde
comprar
comida
rapida
ambulat
oria es
por
publicid
ad boca
a boca?

Audiovisual

¢ Piensa
que la
mejor
opcion
para
saber
dénde
comprar
comida
rapida
ambulat
oria es
por
medio
de las
redes
sociales
e




internet
?

e Tercera dimensién: Evaluacion de Alternativas.

¢ Objetivos de la Dimension: Medir el nivel de evaluacion de alternativas de la toma de decisiones
del comportamiento de los consumidores ante la oferta variada del comercio ambulatorio de
comida rapida en Nuevo Chimbote 2023.

Observaciones/

INDICADORES Claridad Coherencia | Relevancia )
Recomendaciones

tem

Precio ;consi 4 4 4
dera
usted
gue uno
de los
aspecto
s que
mas
influye,
para
tomar la
decision
de
comprar
comida
rapida
ambulat
oria es
el
precio?

Lugar ¢Ensu 4 4 4
conside
racion
cree
que la
ubicacio
n del
puesto
de
comida
rapida
ambulat
oria, es
determi
nante
para
elegir
comprar
le?

;Consi 4 4 4
dera
que,
para
elegir

Calidad




consum
ir el
product
os de
comida
rapida
es
necesar
io
verificar
su

calidad
?

Prestigio

;Consi
dera
que uno
de los
aspecto
s mas
influyen
tes para
consum
ir
comida
rapida
ambulat
oria es
el
prestigi
o del
vended
or?

e Cuarta dimensidn: Decision de Compra.

¢ Objetivos de la Dimension: Medir el nivel de decisién de compra de la toma de decisiones del
comportamiento de los consumidores ante la oferta variada del comercio ambulatorio de comida
rdpida en Nuevo Chimbote 2023.

INDICADORES

ltem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Comida rapida
ambulatoria

;consi
dera
que la
comida
rapida
que
ofrecen
los
ambula
ntes
siempre
va a ser
su
primera
opcién
para




satisfac
er sus
necesid
ades
alimenti
cias por
el
precio,
lugar,
calidad
y . .
prestigi
o del
vended
or?

Comida rapida en
locales de
atencion

;Consi
dera
que la
comida
gue se
ofrecen
en los
locales
siempre
va a ser
su
primera
opcion
para
satisfac
er sus
necesid
ades
alimenti
cias?

¢ Quinta dimensién: Experiencia
e Objetivos de la Dimensién: Medir el nivel de experiencia de la toma de decisiones del

comportamiento de los consumidores ante la oferta variada del comercio ambulatorio de comida
rapida en Nuevo Chimbote 2023.

INDICADORES

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendacione
s

Satisfaccion

¢Cada vez que
consume
comida rapida
en la calle, se
siente
totalmente
satisfecho?

Insatisfaccion

¢ Piensa usted
que el no
volver a
comprar
comida rapida




ambulatoria se
debe
fundamentalm
ente a que no
quedo
satisfecho?

¢Cuando se ha 4 4 4
sentido
satisfecho con
el consumo de
la comida
rapida
ambulatoria, su
actitud siempre
ha sido
recomendar
para que otros
lo consuman?

¢Cuando la 4 4 4
comida rapida
ambulatoria
que consumio
no ha sido de
su agrado, su
reaccion
Conducta siempre ha
sido buscar
otra opcion?

Al consumir 4 4 4
un producto de
comida rapida
ambulatoria
que no ha sido
bueno y de su
agrado, su
actitud siempre
ha sido
convencer a
otros para que
no lo
compren?

Firma del validador

DNI: 44867539

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Cuestionario para medir la toma de
decisiones del consumidor ante la oferta variada del comercio ambulatorio de Nuevo Chimbote 2023”. La
evaluacion del instrumento es de gran relevancia para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a
partir de éste sean utilizados eficientemente. Agradecemos su valiosa colaboracion.



21.

Datos generales del juez

Nombres y apellidos del juez:

GIOVANI NOEMI BERMUDEZ GARCIA

Grado académico: Maestria (X ) Doctor
( )
Titulo profesional: Licenciado en Administracion

Otro: Magister en Administracion de negocios y
relaciones internacionales

Gestion (X )

Area de formacién académica: Finanzas ( )
Marketing ( ) Admi. de operaciones (
Logistica ( ) Recursos

Humanos ( )

Administracion, Logistica, Seguridad y salud en el

Areas de experiencia trabajo, Docencia.

profesional:

Institucién donde labora:

Universidad tecnologica del Peru

Tiempo de experiencia 2 a 4 afos ( )
profesional en Mas de 5afios ( X )
el area:
Experiencia en Investigacion Trabajo(s) psicométricos realizados:

Psicométrica:
(si
corresponde)

Titulo del estudio realizado:

22.Propésito de la evaluacion:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

23.Datos de la escala (Colocar nombre de la escala, cuestionario o inventario)

Nombre de la Prueba:

“Cuestionario para medir la toma de decisiones del
consumidor ante la oferta variada del comercio ambulatorio de Nuevo
Chimbote 2023”.

Autor(es):

Karol Yelitza Rodriguez Saavedra

Procedencia:

Nuevo Chimbote

Administracion:

Presencial

Tiempo de aplicacién:

15 minutos

Ambito de aplicacion:

Toma de decisiones de consumidores de comida rapida
ambulatoria de Nuevo Chimbote

Significacion:

Esta compuesto por 17 items distribuidos en 5 dimensiones y
tiene como objetivo medir el nivel de la toma de decisiones del
comportamiento del consumidor ante la oferta variada del comercio
ambulatorio de comida rapida.

24.

Soporte tedrico (describir en funcion al modelo tedrico)

Escala/AREA Subescala Definicion

(dimensiones)




Ordinal/Marketing

Reconocimiento de la
necesidad

Es donde el consumidor tiene la sensacion de
adquirir un producto, dicha necesidad puede ser
generada por un estimulo interno de la propia
persona o un estimulo externo (Hoyer y Maclnnis
2010).

Ordinal/Marketing

Busqueda de
informacion

En esta etapa el consumidor empieza a buscar
alternativas para saber donde adquirir el producto
gue satisfaga su necesidad, y especifica se dividen
en dos fuentes de informacion las internas causadas
por las experiencias anteriores que tuvo de adquirir
un productos o externas de fuentes personales como
por ejemplo preguntar amigos, familiares, ver sitios
de internet, en la televisién o redes sociales (Hoyer y
Maclnnis 2010).

Ordinal/Marketing

Evaluacion de
alternativas

Donde el consumidor empieza evaluar que alternativa
es mas conveniente de elegir para toma en cuenta
ciertos criterios como por ejemplo cual es alternativa
més sencilla, cuan tiene mejor recomendacion por
parte de otros usuarios y la experiencia directa del
propio consumidor (Silverman et &l., 2001).

Ordinal/Marketing

Decision de compra

Donde es la eleccién de comprar o no el producto,
finalmente (Silverman et al., 2001).

Ordinal/Marketing

Experiencia

Esta se da cuando el consumidor a probado el
producto, y realiza una evaluacion de la misma donde
concluye si el producto logré satisfacer su necesidad
o lo dejo insatisfecho (Silverman et al., 2001).

25. Presentacidn de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el cuestionario para medir la toma de decisiones del consumidor ante la

oferta variada del comercio ambulatorio de Nuevo Chimbote 2023”. elaborado por
Karol Yelitza Rodriguez Saavedra en el afio 2023. De acuerdo con los siguientes
indicadores califique cada uno de los items segun corresponda.

indicador que
esta midiendo.

3. Acuerdo (moderado nivel)

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes modificaciones o
El item 2. Bajo Nivel una modificacién muy grande en el uso de
se comprende las palabras de acuerdo con su significado o
facilmente, por la ordenacién de estas.
es decir, su
sintactica y Se requiere una modificacién muy especifica
semantica son 3. Moderado nivel de algunos de los términos del item.
adecuadas.
El item es claro, tiene semantica y sintaxis
4. Alto nivel adecuada.
1. Totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacion légica con la
cumple con el criterio) dimensién.
COHERENCIA
El item tiene 2. Desacuerdo (bajo nivel El item tiene una relacién tangencial /lejana
relacion logica de acuerdo) con la dimension.
con la
dimensién o El item tiene una relacion moderada con la

dimensién que se esta midiendo.

4. Totalmente de Acuerdo (alto
nivel)

El item se encuentra estéa relacionado con la
dimensién que esta midiendo.




El item puede ser eliminado sin que se vea
1. No cumple con el criterio afectada la medicion de la dimension.
RELEVANCIA - - -

El item El item tiene alguna relevancia, pero otro
es esencialo 2. Bajo Nivel item puede estar incluyendo lo que mide
importante, es - est,e. - -
decir debe ser 3. Moderado nivel El item es relativamente importante.
incluido. - - : .

4. Alto nivel El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi como solicitamos brinde
sus observaciones que considere pertinente

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel
4. Alto nivel

Dimensiones del instrumento:
e Primera dimensién: Reconocimiento de la necesidad.

¢ Objetivos de la Dimensién: Medir el nivel de reconocimiento o de la necesidad de la toma de
decisiones del comportamiento de los consumidores ante la oferta variada del comercio
ambulatorio de comida rapida en Nuevo Chimbote 2023.

Observaci
ones/
Recomendacione
S

Indicad ite Clari Cohere Releva
ores m dad ncia ncia

Necesidad ¢;Cuando
ha
comprad
0 comida
rapida en
los
ambulant
es, es
porque
sentia la
necesida
d de
consumir
lo?

Deseo ¢Usted
cuando
ha
decidido
consumir
comida
rapida,
que




ofrecen
los
ambulant
es en la
calle, es
porque
ha
sentido el
deseo
intenso
de
consumir
lo?

Expectativa

¢Usted
después
que ha
consumid
0 comida
rapida en
los
ambulant
es, se ha
sentido
totalment
e
satisfech
0, en
comparac
ion con lo
que
esperaba
del

producto
?

e Segunda dimensién: Blsqueda de informacion.
e Objetivos de la Dimensién: Medir el nivel de blisqueda de la informacion de la toma de
decisiones del comportamiento de los consumidores ante la oferta variada del comercio

ambulatorio de comida rapida en Nuevo Chimbote 2023.

INDICADORES

ftem

Claridad

Coheren
cia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Escrita

¢;Cuando ha
buscado
informacion
adicional
para
comprar
comida
rapida lo ha
hecho en
periddicos,
volantes o
revistas?




Oral

¢Piensa que
la mejor
informacion
para saber
doénde
comprar
comida
rapida
ambulatoria
es por
publicidad
boca a
boca?

Audiovisual

¢Piensa que
la mejor
opcioén para
saber dénde
comprar
comida
rapida
ambulatoria
es por
medio de las
redes
sociales e
internet?

e Tercera dimensidn: Evaluacion de Alternativas.
¢ Objetivos de la Dimensién: Medir el nivel de evaluacién de alternativas de la toma de decisiones
del comportamiento de los consumidores ante la oferta variada del comercio ambulatorio de

comida rapida en Nuevo Chimbote 2023.

INDICADORES

ftem

Clarid
ad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/

Recomendacione

S

Precio

¢;Considera
usted que
uno de los
aspectos
que mas
influye, para
tomar la
decision de
comprar
comida
rapida
ambulatoria
es el
precio?

Lugar

¢Ensu
consideraci
6n cree que
la ubicacion
del puesto
de comida
rapida
ambulatoria,
es
determinant




e para elegir
comprarle?

Calidad

¢;Considera
que, para
elegir
consumir el
productos
de comida
rapida es
necesario
verificar su
calidad?

Prestigio

¢;Considera
que uno de
los aspectos
mas
influyentes
para
consumir
comida
rapida
ambulatoria
es el
prestigio del
vendedor?

e Cuarta dimensién: Decisiéon de Compra.

¢ Objetivos de la Dimensién: Medir el nivel de decisién de compra de la toma de decisiones del
comportamiento de los consumidores ante la oferta variada del comercio ambulatorio de comida
rapida en Nuevo Chimbote 2023.

INDICADORES

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Comida rapida
ambulatoria

¢;Consider
aquela
comida
rapida que
ofrecen
los
ambulante
s siempre
va a ser su
primera
opcion
para
satisfacer
sus
necesidad
es
alimenticia
s por el
precio,
lugar,
calidad y
prestigio




del
vendedor?

Comida rapida

en locales de
atencién

;Consider
aquela
comida
gue se
ofrecen en
los locales
siempre va
asersu
primera
opcion
para
satisfacer
sus
necesidad
es

alimenticia
s?

e Quinta dimensidn: Experiencia

o Objetivos de la Dimensién: Medir el nivel de experiencia de la toma de decisiones del
comportamiento de los consumidores ante la oferta variada del comercio ambulatorio de comida
rdpida en Nuevo Chimbote 2023.

INDICADO
RES

item

Claridad

Cohere
ncia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Satisfaccio
n

¢Cadavez que
consume comida
rapida en la calle,
se siente
totalmente
satisfecho?

Insatisfacc
ion

¢Piensa usted que
el no volver a
comprar comida
rapida ambulatoria
se debe
fundamentalmente
a que no quedo
satisfecho?

Conducta

¢;Cuando se ha
sentido satisfecho
con el consumo de
la comida rapida
ambulatoria, su
actitud siempre ha
sido recomendar
para que otros lo
consuman?

¢;Cuando la comida
rapida ambulatoria
gue consumioé no
ha sido de su
agrado, su
reacciéon siempre




ha sido buscar otra
opcién?

¢Al consumir un
producto de comida
rapida ambulatoria
que no ha sido bueno y 4 4 4
de su agrado, su
actitud siempre ha sido
convencer a otros para
que no lo compren?

Firma del validador

DNI:32888406

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Cuestionario para medir la toma de
decisiones del consumidor ante la oferta variada del comercio ambulatorio de Nuevo Chimbote 2023”. La
evaluacion del instrumento es de gran relevancia para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a
partir de éste sean utilizados eficientemente. Agradecemos su valiosa colaboracion.

26. Datos generales del juez
Jose German Linares Cazola

Nombres y apellidos del juez:

Grado académico: Maestria ( ) Doctor
X )

Titulo profesional: Licenciado en Administracion
[
Gestion ( )

Area de formacién académica: Finanzas ( )

Marketing ( X ) Admi. de operaciones (
Logistica ( ) Recursos

Humanos ( )
Investigacion y marketing

Areas de experiencia
profesional:

Institucién donde labora: Universidad César Vallejo

Tiempo de experiencia 2 a 4 afios ( )
profesional en Mas de 5afios ( X )
el area:




Experiencia en Investigacion
Psicométrica:

(si
corresponde)

Trabajo(s) psicométricos realizados:

Titulo del estudio realizado:

27.Propésito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

28.Datos de la escala (Colocar nombre de la escala, cuestionario o inventario)

Nombre de la Prueba:

“Cuestionario para medir la toma de decisiones del

consumidor ante la oferta variada del comercio ambulatorio de Nuevo
Chimbote 2023”.

Autor(es):

Karol Yelitza Rodriguez Saavedra

Procedencia:

Nuevo Chimbote

Administracion:

Presencial

Tiempo de aplicacion:

15 minutos

Ambito de aplicacion:

Toma de decisiones de consumidores de comida rapida

ambulatoria de Nuevo Chimbote

Significacion:

Esta compuesto por 17 items distribuidos en 5 dimensiones y

tiene como objetivo medir el nivel de la toma de decisiones del
comportamiento del consumidor ante la oferta variada del comercio
ambulatorio de comida rapida.

29. Soporte tedrico (describir en funcion al modelo teorico)

Escala/AREA Subescala
(dimensiones)

Definicién

necesidad

Ordinal/Marketing Reconocimiento de la Es donde el consumidor tiene la sensacion de

adquirir un producto, dicha necesidad puede ser
generada por un estimulo interno de la propia
persona o un estimulo externo (Hoyer y Macinnis
2010).

Ordinal/Marketing Busqueda de
informacion

En esta etapa el consumidor empieza a buscar
alternativas para saber donde adquirir el producto
gue satisfaga su necesidad, y especifica se dividen
en dos fuentes de informacion las internas causadas
por las experiencias anteriores que tuvo de adquirir
un productos o externas de fuentes personales como
por ejemplo preguntar amigos, familiares, ver sitios
de internet, en la television o redes sociales (Hoyer y
Maclnnis 2010).

Ordinal/Marketing Evaluacion de
alternativas

Donde el consumidor empieza evaluar que alternativa
es mas conveniente de elegir para toma en cuenta
ciertos criterios como por ejemplo cual es alternativa
mas sencilla, cuan tiene mejor recomendacién por
parte de otros usuarios y la experiencia directa del
propio consumidor (Silverman et &l., 2001).

Ordinal/Marketing Decision de compra Donde es la eleccién de comprar o no el producto,

finalmente (Silverman et al., 2001).

Ordinal/Marketing

Experiencia

Esta se da cuando el consumidor a probado el
producto, y realiza una evaluacion de la misma donde
concluye si el producto logro satisfacer su necesidad
o lo dejo insatisfecho (Silverman et &l., 2001).




30. Presentacidn de instrucciones para el juez:
A continuacion, a usted le presento el cuestionario para medir la toma de decisiones del consumidor ante la
oferta variada del comercio ambulatorio de Nuevo Chimbote 2023”. elaborado por

Karol Yelitza Rodriguez Saavedra en el afio 2023. De acuerdo con los siguientes
indicadores califique cada uno de los items segun corresponda.

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes modificaciones o
El item 2. Bajo Nivel una modificacion muy grande en el uso de
se comprende las palabras de acuerdo con su significado
facilmente, 0 por la ordenacion de estas.
es decir, su
sintactica y Se requiere una modificaciéon muy
semantica son 3. Moderado nivel especifica de algunos de los términos del
adecuadas. item.
El item es claro, tiene semantica y sintaxis
4. Alto nivel adecuada.

1. Totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacion légica con la

cumple con el criterio) dimensién.
COHERENCIA
El item tiene 2. Desacuerdo (bajo nivel El item tiene una relacién tangencial /lejana
relacion logica de acuerdo) con la dimension.
con la
dimension o ) El item tiene una relacién moderada con la
indicador que 3. Acuerdo (moderado nivel) dimensién que se esta midiendo.

esta midiendo.

4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensién que esta midiendo.

El item puede ser eliminado sin que se vea

1. No cumple con el criterio afectada la medicion de la dimension.

RELEVANCIA
El item es El item tiene alguna relevancia, pero otro
esencial o 2. Bajo Nivel item puede estar incluyendo lo que mide
importante, es éste.
decir debe ser 3. Moderado nivel El item es relativamente importante.
incluido.

4. Alto nivel El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi como solicitamos brinde
sus observaciones que considere pertinente

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel
4. Alto nivel

Dimensiones del instrumento:
¢ Primera dimensién: Reconocimiento o de la necesidad.
¢ Objetivos de la Dimensién: Medir el nivel de reconocimiento o de la necesidad de la toma de



decisiones del comportamiento de los consumidores ante la oferta variada del comercio
ambulatorio de comida rapida en Nuevo Chimbote 2023.

Indicadores

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Necesidad

¢ Cuando ha
comprado
comida
rapida en los
ambulantes,
es porque
sentia la
necesidad
de
consumirlo?

Deseo

¢ Usted
cuando ha
decidido
consumir
comida
rapida, que
ofrecen los
ambulantes
en la calle,
es porque
ha sentido el
deseo
intenso de
consumirlo?

Expectativa

¢ Usted
después que
ha
consumido
comida
rapida en los
ambulantes,
se ha
sentido
totalmente
satisfecho,
en
comparacion
con lo que
esperaba
del
producto?

¢ Segunda dimensién: Busqueda de informacion.

e Objetivos de la Dimensién: Medir el nivel de blisqueda de la informacion de la toma de
decisiones del comportamiento de los consumidores ante la oferta variada del comercio




ambulatorio de comida rapida en Nuevo Chimbote 2023.

INDICADORES

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Escrita

¢Cuand
o ha
buscad
0
informa
cién
adicion
al para
comprar
comida
rapida
loa
hecho
en
periodic
0s,
volante
SO0

revistas
?

Oral

¢Piensa
que la
mejor
informa
cién
para
saber
dénde
comprar
comida
rapida
ambulat
oria es
por
publicid
ad boca
a boca?

Audiovisual

¢ Piensa
que la
mejor
opcion
para
saber
dénde
comprar
comida
rapida
ambulat
oria es
por
medio
de las
redes
sociales
e

internet
?




e Tercera dimensidn: Evaluacién de Alternativas.

¢ Objetivos de la Dimensién: Medir el nivel de evaluacién de alternativas de la toma de decisiones
del comportamiento de los consumidores ante la oferta variada del comercio ambulatorio de
comida rapida en Nuevo Chimbote 2023.

Observaciones/

INDICADORES ftem Claridad Coherencia | Relevancia )
Recomendaciones

Precio ;Consi 3 3 3
dera
usted
que uno
de los
aspecto
s que
mas
influye,
para
tomar la
decision
de
comprar
comida
rapida
ambulat
oria es
el
precio?

Lugar ¢Ensu 3 3 3
conside
racion
cree
que la
ubicacio
n del
puesto
de
comida
rapida
ambulat
oria, es
determi
nante




para
elegir
comprar
le?

Calidad

;Consi
dera
que,
para
elegir
consum
ir el
product
os de
comida
rapida
es
necesar
io
verificar
su

calidad
2

Prestigio

;consi
dera
que uno
de los
aspecto
s mas
influyen
tes para
consum
ir
comida
rapida
ambulat
oria es
el
prestigi
o del
vended
or?

e Cuarta dimensién: Decision de Compra.

¢ Objetivos de la Dimension: Medir el nivel de decisién de compra de la toma de decisiones del
comportamiento de los consumidores ante la oferta variada del comercio ambulatorio de comida
rapida en Nuevo Chimbote 2023.

Observaciones/

INDICADORES ftem Claridad Coherencia Relevancia )
Recomendaciones
Comida rapida ¢Consi 3 3 3
ambulatoria dera
que la
comida
rapida

gue




ofrecen
los
ambula
ntes
siempre
va a ser
su
primera
opcién
para
satisfac
er sus
necesid
ades
alimenti
cias por
el
precio,
lugar,
calidad
y . .
prestigi
o del
vended
or?

Comida répida en
locales de
atencion

¢;Consi
dera
que la
comida
que se
ofrecen
en los
locales
siempre
va a ser
su
primera
opcion
para
satisfac
er sus
necesid
ades
alimenti
cias?

¢ Quinta dimensién: Experiencia
¢ Objetivos de la Dimensidn: Medir el nivel de experiencia de la toma de decisiones del

comportamiento de los consumidores ante la oferta variada del comercio ambulatorio de comida
rdpida en Nuevo Chimbote 2023.

INDICADORES

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones




Satisfaccion

¢;Cada
vez que
consum
e
comida
rapida
enla
calle, se
siente
totalme
nte
satisfec
ho?

Insatisfaccion

¢ Piensa
usted
que el
no
volver a
comprar
comida
rapida
ambulat
oria se
debe
fundam
entalme
nte a
que no
quedd
satisfec
ho?

Conducta

¢ Cuand
ose ha
sentido
satisfec
ho con
el
consum
odela
comida
rapida
ambulat
oria, su
actitud
siempre
ha sido
recome
ndar
para
que
otros lo
consum
an?

¢ Cuand
ola
comida
rapida
ambulat
oria que
consum
i6 no ha
sido de
su




agrado,
su
reaccio
n
siempre
ha sido
buscar
otra
opcion?

Al
consum
irun
product
o de
comida
rapida
ambulat
oria que
no ha
sido
bueno y
de su
agrado,
su
actitud
siempre
ha sido
conven
cera
otros
para
que no
lo
compre
n?

Firma del validador

DNI: 31674876
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Anexo 5. Confiabilidad del instrumento

Prueba piloto de comportamiento del consumidor

Base de datos

Encuestado |P1 |P2 |P3 |P4 |P5 |P6 |P7 |P8 |P9 |P10|P11|P12|P13|P14|P15

10
11
12
13
14
15

Alfa de Cronbach.

Estadisticas de fiabilidad

N de
elementos

Alfa de
Cronbach

15

,817




Prueba piloto de toma de decisiones del consumidor
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Anexo 6. Base de datos de la aplicacion total de la poblacion o muestra

Base de datos de la variable comportamiento del consumidor
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Anexo 7. Modelo de consentimiento y/o asentimiento informado

Titulo de la investigacién: “Comportamiento y toma de decisiones del consumidor
ante la oferta variada del comercio ambuiatorio de comida rapida en Nuevo
Chimbote-2023"

Investigador (a) (es): Karol Yeiitza Rodriguez Saavedra.

Propésito del estudio
Le invitamos a participar en la investigacion titulada *Comportamiento y toma de

decisiones de! consumidor ante la oferta varlada de! comarcic ambulatorio de
comida rapida en Nuevo Chimbote-2023",

cuyo objetivo es analizar como es el comportamiento del consumidor y la toma de
decisiones del consumidor ante la oferta variada del comercio ambulatorio de
comida ripida sn Nuevo Chimbote-2023.Este investigacién es desarroliada por
estudiante pre grado de la carrera profesional de Admumstrac:én de la Universidad
César Vallejo del campus Chimbote aprobado por la autoridad correspondiente de
la Universidad.

Nescribir &l impacta del problema de Ia investioacion

Admitiendo que ei usuario, cliente o consumidor es reconccido por el marketing y
las ventas como el "REY" por ser el centro sobre el cual giran todas sus actividades
no cabe duda que tan importante es comprender como motivar al consumidor y que
uso le da a la que compra.

Procedimiento
Si usted decide particinar an Ia invectinaridn e realizara In siquiente (anumarar lne

procedimientos del estudio):

Se realizara una encuesta o entrevista donde se recogeran datos personales y
algunas preguntas sobre la investigacion titulada: * Comportamiento y toma de
decisicnes del! consumider ante la cferta varada del comercic ambulatoric de

comida rapida en Nuevo Chimbote-2023°

1. Esta encuesta o entrevista tendré un tiempo aproximade de 15 minutos y se
realizara de manera presencial Las respuestas al cuestionario o guia de
entrevista serancodificadas usando un nimero de identificacién y, por lo tanto,
seran anonimas.



Participacion voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer todas |las preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desea
participar o0 no, y su decision sera respetada. Posterior a la aceptacion no desea
continuar puede hacerlo sin ningdn problema.

Rlesgo {principic de No maleficencia):

Indicar al participante la existencia que NO existe riesgo o daifio al participar en la
investigacidn. Sin embargo, en el caso que existan preguntas que le puedan
generar incomodidad. Usted tiene la libertad de responderias o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informara que los resultados de la investigacion se le alcanzara a Ia institucion
al término de la investigacion. No recibira ningln beneficio econémico ni de ninguna
otra indole. El estudio no va a aportar a la salud individual de la persona, sin
embargo, los resultados del estudio podran convertirse en beneficio de la salud
piiblica

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser andnimos y no tener ninguna forma de identificar
al participante. Garantizamos que la informacion que usted nos brinde es
totaimente Confidencial y no seré usada para ningln otro propdsito fuera de la
investigacion. Los datos permaneceran bajo custodia del investigador principal y
pasado un tiempo determinado seran eliminados convenientemente,

Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre Ia investigacion puede contactar con al Investigador (a)
Rodriguez Saavedra Karol Yelitza email kyrodriguezs@ucvvirtual edu pe

Y Docente asesor Espinoza De la Cruz Manuel Antonio email:

mantonioed@ucvvirtual.edu.pe.

Consenumiento
Después de haber leido los propdsitos de la investigacién autorizo participar en la
investigacién antes mencionada.

Nombre v anallidne: }—\u o Su-\:w Couoo'a GV#’”OZ
Fecha y hora: 22 Josf2e23 -~ oF: o0 pm -



Titulo de la investigacién: “Comportamiento y toma de decisiones del consumidor
ante la oferta variada del comercio ambuiatorio de comida rapida en Nuevo
Chimbote-2023"

Investigador (a) (es): Karol Yeiitza Rodriguez Saavedra.

Propésito del estudio
Le invitamos a participar en la investigacion titulada *Comportamiento y toma de

' ot C
decisiones de! consumidor e la oferta varlada de! comearcic ambulatorio de

comida rapida en Nuevo Chnmbote-2023'.

cuyo objetive es analizar como es el comportamiento del consumidor y la toma de
dedsiones del consumidor ante la ofetta variada del comercio ambulatorio de
cor nuu ré-\cda an &’Je\s f‘ﬁ mb ’D3 Cadn moooﬁn—)n An es dpnanalladﬂ -\Ao
estudiante pre grado de la carrera profeslonal de Adm;mstraclén dela Umvarsadad
César Vallejo del campus Chimbote aprobado por la autoridad correspondiente de
la Universidad.

Neseribir &l impacto del problema de 1a investigacién

Admitiendo que ei usuario, cliente o consumidor es reconccido por el marketing y
las ventas como el "REY" por ser el centro sobre el cual giran todas sus actividades
no cabe duda que tan importante es comprender como motivar al consumidor y que
uso le da a la que compra.

Prooedimiento

prooedimnenlos del estudlo)
Se realizara una encuesta o entrevista donde se recogeran datos personales y

algunas preguntas scbre la investigacion titulada: * Comportamiento y toma de
decisicnes de! consumider ante la oferta verieda del comercic ambulatoric de

comida rapida en Nuevo Chimbote-2023°

1. Esta encuesta o entrevista tendré un tiempo aproximado de 15 minutos y se
realizara de manera presencial Las respuestas al cuestionario o guia de
entrevista serancodificadas usando un nimero de identificacién y, por lo tanto,
seran anonimas.



Participacion voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer todas las preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desea
participar 0 no, y su decision sera respetada. Posterior a la aceptaciéon no desea
continuar puede hacerio sin ningln problema.

Riesgo (principic de No maleficencia):

Indicar al participante la existencia que NO existe riesgo o dafo al participar en fa
investigacion. Sin embargo. en el caso que existan preguntas que le puedan
generar incomodidad. Usted tiene la libertad de responderlas o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informara que los resultados de la investigacion se le alcanzara a Ia institucion
al término de la investigacion. No recibira ningln beneficio econdmico ni de ninguna
otra indcle. El estudic no va a aportar a la salud individual de la persona, sin
embargo, los resultados del estudio podran convertirse en beneficio de la salud
nihliea

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser andnimos y no tener ninguna forma de identificar
al participante. Garantizamos que la informacién que usted nos brinde es
totalmente Confidencial y no serd usada para ningun otro propdsito fuera de la
investigacion. Los datos permaneceran bajo custodia del investigador principal y
pasado un tiempo determinado seran eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas:

Si tiene prequntas sobre la investigacion puede contactar con el Investioador (a)
Rodriguez Saavedra Karol Yelitza email: kyrodriguezs@ucvvirtual.edu.pe

Y Docente asesor Espinoza De la Cruz Manuel Antonio email
mantonioed@ucvvirtual.edu_ pe.

consenumiento
Después de haber leido los propésitos de la investigacion autorizo participar en la
investigacion antes mencionada.

Nombre v apallidos: Jcrae Lkuis chea Uarilles
Fecha y hora: 22 /05| %23 — O} 15 P.om-



Titulo de la investigacién: “Comportamiento y toma de decisiones del consumidor
ante la oferta variada del comercio ambuistorio de comida rapida en Nuevo
Chimbote-2023"

Investigador (a) (es): Karol Yeiitza Rodriguez Saavedara.

Propésito del estudio
Le invitamos a participar en la investigacion titulada *Comportamiento y toma de

- ——— '] H ] H
decisiones del consumidor ante la oferta varlada de! comarcic ambulatorio de

comida rapida en Nuevo Chimbote-2023°,

cuyo objetive es analizar como es el comportamiento del consumidor y la toma de
decisiones del consumidor ante la oferta variada del comercio ambulatorio de
comida 1 tda an ."3.18\0 f‘l-l Mb ”3 Ceodn mooe‘-nnn-&n es desarraliada poT
estudlante pre grade de la carrera profesaonal de Admmlstracaén de la Universidad
César Vallejo del campus Chimbote aprobado por la autoridad correspondiente de
la Universidad.

Nescribir el impacta del problema de Ia investinacién

Admitiendo que ei usuario, cliente o consumidor es reconccido por el marketing y
las ventas como el "REY" por ser el centro sobre el cual giran todas sus actividades
nec cabe duda que tan importante es comprender como motivar al consumidor y que
uso le da a la que compra.

Procedimiento

Siusted decide narticinar an Ia in\meﬁgeﬁﬁn sa realizara In siguienta (anumarar los
procedimientos del estudio):

Se realizara una encuesta o entrevista donde se recogeran datos personales y
algunas preguntas scbre |a investigacion titulada: * Comportamiento y toma de
decisiones del consumider ante !a cferta verada del comercic ambulatoric de

comida rapida en Nuevo Chimbote-2023°

1. Esta encuesta o entrevista tendré un tiempo aproximado de 15 minutos y se
realizara de manera presencial Las respuestas al cuestionario o guia de
entrevista serancodificadas usando un nimero de identificacién y, por lo tanto,
seran anonimas.



Participacion voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer todas las preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desea
participar 0 no, y su decision sera respetada. Posterior a la aceptacion no desea
continuar puede hacerlo sin ningun problema.

Rlesgo {principic de No maleficencia):

Indicar al participante ia existencia que NO existe riesgo o dafic al participar en ia
investigacion. Sin embargo, en el caso que existan preguntas que le puedan
generar incomodidad. Usted tiene la libertad de responderias o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informara que los resultades de la investigacion se le alcanzara a la institucion
al término de la investigacién. No recibira ningin beneficic econdmico ni de ninguna
ofra indole. El estudio nc va a aportar a la salud individual de |a persona, sin
embargo, los resuitados del estudio podrén convertirse en beneficio de la salud
nhlica

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser andnimos y no tener ninguna forma de identificar
al participante. Garantizamos que la informacidn que usted nos brinde es
totaimente Confidencial y no sera usada para ningin otro propdsito fuera de la
investigacion. Los datos permaneceran bajo custodia del investigador pancipal y
pasado un tempo determinado serdn eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre a8 investiaacion nuede contactar con al Investigador (3}
Rodriguez Saavedra Karol Yelitza email kyrodriguezs@ucvvirtual.edu.pe

Y Docente asesor Espinoza De Ila Cruz Manuel Antonio email:

mantoniced@ucvvirtual.edu.pe.

Consenumiento
Después de haber leido los propdsitos de la investigacion autorizo participar en la
investigacion antes mencionada.

Nomhre y analldne: €6“’€(‘.n- Se\t’ﬂ;o l{erreca nd“‘:j“
Fecha y hora: 22/05/7023 - O?' 20 f.m



Anexo 8. Autorizacién de aplicacién del instrumento
Nota:

Este anexo no es aplicable a la presente investigacion.



Anexo 9. Resultado de porcentaje turnitin

TURNITIN Tesis completa Rodriguez Saavedra Karol Yelitza

INFORME DE CRIGINALIDAD

13 12 3 A

INDICE DE SIMILITUD FUENTES DE INTERNET  PUBLICACIONES TRABAJOS DEL
ESTUDIANTE

FUENTES PRIMARIAS

repositorio.ucv.edu.pe 3%

Fuente de Internet

.

Submitted to Universidad Cesar Vallejo 1 %

Trabajo del estudiante

(]

psicologadelconsumidor.files.wordpress.com 1
Fuente de Internet %

=

www.coursehero.com 1 5

Fuente de Iinternet

=

hdl.handle.net 1 %

Fuente de Internet

E

ri.uag.mx
B Fuer\tedqelnterne[ 1%
iubmitted to Universidad Tecnologica del 1 %
eru

Trabajo del estudiante

ciencialatina.org

ebin.pub

Fuente de Internet

Fuente de Internet < 1 % ..« (



Anexo 10. Tablas, gréficos, figuras, fotos o cualquier otro documento que

ayude a esclarecer lainvestigacion




