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RESUMEN

El presente estudio tuvo como objetivo: determinar el nuevo comportamiento
del consumidor online en las Mypes piuranas como respuesta a la crisis sanitaria
post covid. Asi mismo, la investigacion fue de un enfoque cuantitativo, con un
disefio descriptivo. Para el trabajo de campo se realizé el proceso de recolecciéon
llevandose a cabo mediante la aplicacion de un instrumento de recoleccion de datos
(cuestionario) basado en los factores del comportamiento de Philip Kotler. Este
instrumento se suministré a un total de 1500 clientes y los resultados arrojaron lo
siguiente: el 61,40% (306 clientes) perciben que los factores culturales presentan
una alta influencia al momento de adquirir productos y/o servicios; el 49,30% (306
clientes) perciben que los factores sociales presentan también una alta influencia; el
60,80% (306 clientes) perciben que los factores personal presentan una alta
influencia y finalmente el 52,60% (306 clientes) perciben que los factores
psicologicos presentan una alta influencia al momento de recibir un producto o

servicio.

Palabras clave: Factores del comportamiento del consumidor,

comportamiento del consumidor, online, factor cultural, factor social.



ABSTRACT

The objective of this study was: to determine the new online consumer
behavior in the Piuran Mypes as a response to the post-covid health crisis. Likewise,
the research had a quantitative approach, with a descriptive design. For the field
work, the collection process was carried out by applying a data collection instrument
(questionnaire) based on Philip Kotler's behavioral factors. This instrument was
provided to a total of 1,500 clients and the results showed the following: 61.40%
(306 clients) perceive that cultural factors have a high influence when purchasing
products and/or services; 49.30% (306 clients) perceive that social factors also have
a high influence; 60.80% (306 clients) perceive that personal factors have a high
influence and finally 52.60% (306 clients) perceive that psychological factors have a

high influence when receiving a product or service.

Keywords: Consumer behavior factors, consumer behavior, online, cultural factor,

social factor.
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I. INTRODUCCION

En la actualidad, las Mypes de la region de Piura han experimentado
modificaciones en el comportamiento de los usuarios en linea como consecuencia
de la crisis de salud posterior al covid. Las compafias se han visto compelidas a
ajustarse rapidamente con el fin de atender las demandas y esperanzas renovadas
de sus clientes, implementando enfoques creativos que les permiten brindar
productos y/o servicios de gran calidad. Esta transicion digital ha desempefiado un
papel fundamental en la supervivencia de numerosas empresas locales durante

este periodo desafiante.

Teniendo en cuenta a Gonzales (2021) el comportamiento del consumidor
puede ser interpretado como la serie de acciones que las personas llevan a cabo
al elegir, obtener, valorar, utilizar productos y servicios para satisfacer sus
necesidades. Estos criterios abarcan tanto aspectos racionales como emocionales
y se ven influenciados por factores externos e internos que impactan en las
decisiones del consumidor. Es fundamental considerar la complejidad de estos
procesos con el proposito de mejorar la manera en que se proporcionan, se busca

comprender mas a fondo las necesidades de los consumidores.

Segun el estudio de Arce et al. (2011) se hace mencion a la creciente
expansion de la red mundial de informacién, que ha dado lugar a la aparicion de
tiendas virtuales como un canal emergente para la transaccion de bienes. En el
afio 2005, las ventas minoristas realizadas a través de Internet representaron
aproximadamente el 2,3% de ventas en comercios minoristas de los EE.UU. En
Espafia, a partir de 2007, mas del 50% de la poblacion de 14 afios en adelante
utiliza Internet de manera frecuente, y de este grupo, cerca del 39,8% llevé a cabo
al menos una compra en linea durante ese afio. Sin embargo, (Orus, 2022) indica
gue en los Estados Unidos ha habido un impresionante aumento en el comercio
electronico, con mas del 74% de los usuarios de Internet realizando compras de
bienes y servicios realizadas en linea. Ademas, estimaciones recientes predicen
un crecimiento anual compuesto de aproximadamente el 14,6% para las ventas

minoristas en linea.

Segun un informe realizado por Tejada (2021) el comercio electrénico ha

experimentado un significativo aumento en los ultimos tiempos. En la actualidad,
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aproximadamente 13.9 millones de personas realizan compras en linea, lo que
equivale a un 76% de penetracion de internet. La mayoria de estos compradores,
un 70%, se encuentra concentrado en la regién de Lima y Callao. Ademas, existen
90 mil compradores que tienen sitios web transaccionales, como tiendas virtuales
o aplicaciones moviles donde realizan pagos con billeteras digitales el cual
representan el 21.5% de las ventas online. Sin embargo, durante el 2021 aumento
las compras online en turismo, tales como viajes, vuelos, hoteles, entre otros, a
comparacion del afio 2019 disminuyo un 20%. A pesar de ello, se destaca que el

20% de volumen de consumo online proviene de regiones fuera de Lima.

Segun Ramirez et al. (2021) sugiere que examinar el comportamiento de
los consumidores en linea es esencial para las compafiias, ya que les brinda la
capacidad de entender como los clientes toman decisiones de compra. Segun
sefialado por Ramirez et al. (2021), se puede observar una creciente relevancia
del comportamiento del consumidor tanto en investigaciones profesionales como
en trabajos académicos recientes. En el entorno en linea, los compradores suelen
ser mas exigentes, cautelosos al buscar informacién antes de realizar una compra.
Por lo tanto, es crucial que las empresas sigan de cerca el comportamiento de los
consumidores con el fin de mejorar la experiencia de compra, satisfacer sus
necesidades y cumplir con sus expectativas. Por ende, se busca estudiar cual el
nuevo comportamiento del consumidor online en las Mypes piuranas como
respuesta a la crisis sanitaria post covid Piura en el afio 2023. Por ende, se busca
estudiar cual el nuevo comportamiento del consumidor online en las Mypes

piuranas como respuesta a la crisis sanitaria post covid Piura en el afio 2023.

Planteando el problema general, ¢Cudl es el nuevo comportamiento del
consumidor online en las Mypes piuranas como respuesta a la crisis sanitaria post
covid, Piura 20237?; como problemas especificos: (1) ¢Cuales son los nuevos
factores culturales en el nuevo comportamiento del consumidor online en las
Mypes piuranas como respuesta a la crisis sanitaria post covid, Piura 2023? (2)
¢,Cudles son los nuevos factores sociales en el nuevo comportamiento del
consumidor online en las Mypes piuranas como respuesta a la crisis sanitaria post
covid, Piura 2023? (3) ¢, Cuales son los nuevos factores personales en el nuevo

comportamiento del consumidor online en las Mypes piuranas como respuesta a



la crisis sanitaria post covid, Piura 2023? (4) ¢ Cudles son los nuevos factores
psicoldgicos en el nuevo comportamiento del consumidor online en las Mypes

piuranas como respuesta a la crisis sanitaria post covid, Piura 2023?

La justificacién de conveniencia para este estudio del nuevo comportamiento
del consumidor online en las Mypes piuranas, ha sufrido varios cambios multiples
durante la pandemia cambiando sus habitos de compra en linea donde estan en
constante evolucién, es decir, esta investigacion servira para que las empresas
puedan disefiar nuevas estrategias para saciar los requisitos de los consumidores.
Como justificacidon de valor tedrico, los resultados facilitaran el entendimiento del
nuevo comportamiento del usuario online en las Mypes peruanas como respuesta
a la crisis sanitaria post covid-19 Piura, 2023; como justificacion de implicancias
practicas, esta investigacion busca dar respuesta a un problema real ya que la
pandemia efecto el entorno comercial de todas las empresas en el ambito

internacional, nacional y local, por ello han tenido que reinventarse.

La relevancia social de esta investigacion se enfoca en dos principales
beneficiarios. Por un lado, los clientes podran obtener productos que se ajusten a
sus nuevas necesidades y/o demandas, ya que se ha observado un cambio en su
comportamiento de compra que exige una adaptacion por parte de las empresas.
Por otro lado, las empresas podran conocer mas a fondo los nuevos factores
culturales, sociales, personales y psicoldgicos. Esto les permitira disefiar nuevas
campafias publicitarias, estrategias mas efectivas, ademas adaptarlas a las

nuevas demandas de los clientes modernos que realizan compras en linea.

De esta manera, se ha propuesto objetivo general, determinar el nuevo
comportamiento del consumidor online en las Mypes piuranas como respuesta a
la crisis sanitaria post covid, Piura 2023. Y como objetivos especificos: 1-4).
Determinar el nuevo comportamiento del consumidor online en las Mypes
piuranas segun el factor cultural, factor social, factor personal, factor psicélogo

como respuesta a la crisis sanitaria post covid, Piura 2023.



Il. MARCO TEORICO

Para el crecimiento de la siguiente seccion, se consideraron 10
publicaciones cientificas internacionales, nacionales y locales, estos articulos
fueron recolectados por fuentes confiables, los criterios de inclusion, se tuvo en
cuenta un margen de tolerancia de 5 afios para la basqueda tales como, Scopus,
Google Académico, Scielo y Mylotf con el objetivo de obtener resultados que

faciliten la discusion de la investigacion.

A nivel internacional destacan los siguientes autores: Mller et al. (2023)
realizaron una investigacion, el cual buscan identificar el comportamiento del
consumidor en linea en las empresas que se centraron en ofrecer productos a
un mercado tradicional y mas diverso para la comunidad Lgbt. La metodologia
tuvo un enfoque descriptivo-no probabilistico. La muestra de estudio estuvo
compuesta por 384 consumidores, para la recoleccién de datos se realizé una
encuesta en linea a través de Google Forms. Los hallazgos mostraron que el
comportamiento de los consumidores tuvo un resultado positivo de 65,6% en las
plataformas sociales, donde se inclind hacia un usuario mas diverso; El 50% de
los usuarios que respondieron la encuesta estaban orientados a una comunidad

mas socio diversas.

Noubar et al. (2023) indican que el propésito de este estudio fue reconocer
los elementos que influyen en las elecciones de compra de los compradores en
las plataformas de comercio social. Se aplicé6 una metodologia cuantitativa para
recopilar datos numéricos y llevar a cabo un andlisis estadistico. La investigacion
tuvo un enfoque descriptivo, con el objetivo de describir los factores que afectan
las decisiones de compra de los consumidores en las plataformas de comercio
social. Se utilizé una poblacion infinita para determinar el tamafio de la muestra,
que consté de 532 clientes adultos. Se encuestd a 426 consumidores en el
proceso., la mayoria de los cuales eran mujeres. Los resultados se obtuvieron
con el mayor porcentaje de participantes de edad de 30 a 40 afos, y las mujeres
eran las principales participantes en este estudio con al 80,1% Ademas, el 43,5%

de los participantes tenia estudios de pregrado.

Salem et al. (2023) con su estudio buscan definir el propdsito de examinar

una nueva generacion de compradores en linea teniendo en cuenta las



herramientas de marketing digital. Para ello, se emplearon una metodologia de
enfoque transversal con un disefio estructural. La muestra de estudio estuvo
compuesta por 577 usuarios en linea, emplearon una técnica de encuesta y/o
cuestionarios como instrumentos de recoleccion de datos online. Los resultados
sugieren prestar mas atencion al efecto altamente relevante del patron de
consumo, la forma de vida, el nivel de ingresos y el método de pago sobre la

actitud del consumidor hacia las compras en linea.

Méndez et al. (2021) revelaron el objetivo de esta investigacion fue
determinar el perfil del comprador en los nuevos sectores de mercado dentro de
las corrientes mundiales. La metodologia adoptada se fundamenté en una
investigacion exploratoria y descriptiva, empleando un método cuantitativo que
involucré el uso de estadisticas descriptivas y analisis factorial. Se utilizé un
cuestionario de 49 preguntas con una escala de respuesta de tipo Likert. La
muestra consistié en 275 participantes con edades que oscilaban entre los 15y
78 afos. Los datos recopilados para este estudio fueron obtenidos mediante una
encuesta. Los resultados obtenidos revelaron nueve perfiles de consumidores.
Se encontré que el 46.8% de los entrevistados eran hombres y el 53.2% eran
mujeres. Ademas, el 56% de los consumidores manifestaron preferir gastar su
dinero en experiencias, mientras que el 27% optaba por realizar compras en
linea debido a las tendencias actuales. Por otro lado, un 84% de los participantes

expresaron preferir adquirir productos simples, pero de alta calidad.

Por otro lado, en el nivel nacional tenemos los siguientes autores: Palacios
et al. (2022) sostienen que el propdsito de la investigacion consistié en identificar
los elementos que afectaron la conducta del consumidor durante la adquisicion en
tiendas de licores en el contexto de la pandemia del COVID-19. El enfoque
adoptado en el estudio fue cuantitativo, empleando una metodologia de estudio sin
manipulacion de variables, de enfoque transversal - explicativo. Se administré un
cuestionario compuesto por 31 interrogantes a 399 compradores habituales de
establecimientos de licores en PerU. Los resultados estructurales revelan que los
factores sociales y psicolégicos de la conducta del consumidor ejercieron una
influencia significativa en el proceso de compra, representando un 55%. No

obstante, en contraste con los hallazgos previos, los factores culturales de la



conducta del consumidor no tuvieron una influencia significativa en la decisién de
compra, con un 54%, ni en las emociones posteriores a la misma, con un 82%.
Ademas, los factores personales de la conducta del consumidor no mostraron una

implicacién significativa en la actividad previa a la compra, con un 46%.

Morillo et al. (2021) mencionan el proposito de este estudio consistié en
examinar la relacion existente entre el comportamiento del cliente y el proceso
de toma de decisiones de compra. Se aplicé una metodologia de investigacion
basica de naturaleza descriptiva, no experimental y correlacional. La muestra
consistio en 112 residentes seleccionados mediante un muestreo no
probabilistico por conveniencia. Para recolectar datos sobre ambas variables se
emplearon encuestas como herramienta de investigacion. Los resultados
obtenidos revelaron una correlacion significativa entre el comportamiento de
compra, donde se observd que el 23,3% de los residentes de Chimbote
realizaban sus compras, y el proceso de toma de decisiones de compra presenté

una relacion del 9,8% con el comportamiento del consumidor.

Schmitt et al. (2021) revelaron que el propdsito de esta investigacion
consistio en examinar el comportamiento del consumidor hacia las aplicaciones
moviles de restaurantes en Lima. La metodologia empleada fue cualitativa y
correlacional, Se aplico un cuestionario online con una muestra de 385
consumidores. Los resultados obtenidos fueron positivos para la investigacion,
ya que permitié conocer la frecuencia que existe en la compra donde se obtuvo
un resultado de 86,2% entre los consumidores y la importancia de las medidas
de seguridad implementadas en la nueva normalidad con el 93,5%, en los

aplicativos moviles se obtuvo un resultado de 89,3%.

Mogollén et al. (2020) afirma que el propésito de este estudio consistio en
identificar los elementos del comportamiento de los pacientes en el Centro de
Salud Soy Diabético que impactan en la aceptacion de la terapia con insulina. La
metodologia empleada se baso en un enfoque cuantitativo, se recopilaron datos
numeéricos y estadisticos. El disefio utilizado fue descriptivo-correlacional, con el
objetivo de explorar las relaciones entre las variables, y se seleccioné una
muestra de 172 pacientes para participar en un cuestionario como instrumento

de recoleccion de datos. Los hallazgos revelaron que el 96,5% de los



participantes (166 individuos) informaron una influencia moderada de los
factores culturales en su aceptacion de la terapia con insulina. Ademas, el 76,7%
(132 personas) indicaron que los factores sociales ejercen una influencia
significativa. En relacion a los factores personales, el 87,8% (151 personas)
percibié una influencia positiva. Por ultimo, el 76,7% (132 personas) considero
que los factores psicologicos tienen una influencia limitada en su decision de

aceptar la terapia.

Reyes (2020) el propésito fue analizar el comportamiento de los
consumidores en la empresa de transporte turistico Civa. Se aplic6 una
metodologia cuantitativa y descriptiva sin experimentacion. Se realiz6 una
encuesta a una muestra de 60 consumidores y se recopilaron los datos mediante
un cuestionario de 16 preguntas. Los datos se analizaron utilizando el software
estadistico SPS. Los resultados permitieron identificar el nivel de
comportamiento de los consumidores en Civa, revelando un nivel promedio del
55%. Ademas, se observo que el 23.3% de los consumidores mostré un nivel

alto y un 21.7% presenté un nivel bajo de compras.

Seminario et al. (2019) menciona en este estudio la evaluacion de la
relevancia de los elementos culturales, sociales, individuales y psicolégicos en
el comportamiento de los compradores al tomar decisiones de compra. La
metodologia empleada fue descriptiva y correlacional, utilizando una muestra
aleatoria simple de 384 patrticipantes, de los cuales 240 eran clientes del Mall
Aventura Plaza y 144 del Real Plaza. Los hallazgos de la investigacion indicaron
qgue el factor con mayor impacto en el comportamiento de los compradores fue
el aspecto individual, representando un 77.6%, seguido por el factor social con
un 77.1%, el cultural con un 76.8% vy el psicolégico con un 76.6% de la poblacion
de compradores.

Para fundamentar teGricamente la investigacion, se recopilaran estudios que
define la variable, mencionando diversas definiciones de manera cronoldgica, los
cuales han sido sustraidos por fuentes confiables tales como Scopus y Google

Académico.



En primer lugar Rodriguez et al. (2005) definen que el comportamiento del
consumidor se enfoca en las personas que utilizan sus recursos de dinero,
tiempo y esfuerzo para comprar productos. Tal como Schiffman & Kanuk (2005)
mencionan que el impacto del comportamiento del consumidor tiene habilidades
directas e indirectas al utilizar sus recursos, las habilidades directas son acciones
de consumo, decisiones de compras. Por otro lado, tenemos las habilidades
indirectas que abarcan aspectos como la conciencia del consumidor, su nivel de
conocimiento, su actitud teniendo en cuenta los factores que desempefian un

papel en la decision de compra.

De acuerdo con Kotler & Armstrong (2013) sefialan que el estudio del
comportamiento del comprador implica la evaluacion de los procesos cognitivos
y psicoldgicos que afectan la seleccion de un articulo. Comprender estas
motivaciones profundas en cada transaccion es crucial, ya que varian de los
aspectos culturales, sociales, personales y psicoldgicos, los cuales deben
tenerse en cuenta al desarrollar estrategias eficaces que atiendan las

necesidades o deseos particulares de los consumidores.

Teniendo en cuenta a Arellano et al. (2013) destacan que existen diversos
cambios en el comportamiento del consumidor, los cuales estan siendo
influenciados por el rapido avance de la tecnologia. Por lo tanto Ruiz de Maya y
lldefonso (2013) estos cambios representan una oportunidad para que las
empresas adopten nuevas estrategias mas efectivas para lograr satisfacer las
demandas cambiantes de los consumidores y lograr una ventaja competitiva en

el mercado.

Como expresan Becerra y Patifio (2013) sostienen que el nuevo
comportamiento del consumidor se basa en la tecnologia, ya que los
consumidores tienen un mayor acceso a la informacion en linea, lo que les
permite definir el valor de los productos. Por ende, Ruiz de Maya y lldefonso
(2013) mencionan que la importancia del comportamiento del consumidor es
aquel que usa o dispone del producto y servicios para satisfacer sus necesidades

y preferencias del consumidor.

Segun Fernandez (2014) aluden que el comportamiento del consumidor

no se limita a la adquisicién de bienes/servicios, sino que también implica la



exploracion e investigacion sobre que posee o que necesita. Por ende, Kotler y
Armstrong (2013) mencionan que estas acciones pueden ser externas, como la
bldsqueda, obtencion de productos, asi como acciones internas, la lealtad de una
marca especifica, la influencia psicolégica de la publicidad, o el esfuerzo que se
realiza para obtener ciertos productos. En este sentido, se busca mejorar la
comunicacion con los clientes a través de las redes sociales, tomando en cuenta
las herramientas utiles para mejorar la satisfaccion de los clientes generando un

impacto positivo (Bican y Brem, 2020).

Por otra parte, Ortega (2020) menciona una conexién directa entre las
acciones emprendidas por los compradores al buscar, adquirir, utilizar, evaluar y
rechazar bienes o servicios para satisfacer sus necesidades particulares, lo cual
determina el modelo investigado. Este analisis demuestra los diversos factores
que influyen en el comportamiento de los consumidores pueden incidir en las
estrategias adoptadas por una empresa al comercializar un producto o servicio.
De forma mas general, también implica comprender cdmo una persona elige
emplear los recursos a su disposicion, como el tiempo, el dinero y el esfuerzo,

tal y como afirma (Grapsas, 2019).

Citando a Casco (2020) indica que existen diversas tecnologias
aplicativas que facilitan al consumidor al realizar una compra de manera segura
al comprar algun producto de cualquier empresa. Ademas, juega un rol
importante para ofrecer una amplia variedad de productos disponibles usando

tecnologias permiten mejorar los productos y necesidades de los clientes.

Finalmente, Monjaras (2021) sostiene que, el comportamiento del
consumidor ha evolucionado notablemente debido a diversos factores, como el
aumento del acceso a Internet, el uso de dispositivos moviles, cambios
demograficos, la globalizacion y la tecnologia. Por lo tanto, Lalaleo et al. (2021)
mencionan que estos cambios han revolucionado las formas de comunicacion,

el uso de internet, entre las herramientas tecnoldgicas.

Para conceptualizar las dimensiones de la variable comportamiento del
consumidor, se consideraron libros para determinar los factores del
comportamiento del consumidor. En este sentido, se identificaron cuatro

dimensiones para la operacionalizacion del estudio:



(@) El factor cultural, se distinguen por rasgos definitivos que provienen
del entorno familiar teniendo en cuenta, los valores, las creencias, religiones,
entre otros. Son aspectos que conforman condiciones determinantes en su
comportamiento. Estos factores culturales ejercen una gran influencia en el
comportamiento del consumidor, por lo que es esencial que los mercadodlogos
comprendan los diversos papeles que desempefian la cultura, la subculturay la
clase social en el proceso de toma de decisiones de los compradores (Kotler &
Armstrong, 2013).

(b) Los factores sociales se dividen en grupos de referencia, que son
grupos a los que pertenece una persona teniendo una influencia directa, con la
familia. Los estilos de vida de los consumidores influyen directamente en su
comportamiento. Finalmente, los grupos y redes sociales son espacios digitales
donde los usuarios interactian diariamente, buscan informacion, comparten

informacion en tiempo real y realizan compras online (Kotler & Armstrong, 2013).

(c) Los factores personales estan mas relacionados con el ciclo de vida,
como la edad de una persona, la ocupacion, el lugar donde vive, ya que este
puede limitar e influir en la toma decisiones personales que se distingue de una
persona a la otra, la situacibn econdmica de cada usuario se tiene en cuenta
como el mayor indicador que influye en la toma decisiones ante una compra
(Kotler y Armstrong, 2013).

(d) Los factores psicolégicos se dividen, segun Kotler y Armstrong (2013)
emociones, percepcion, aprendizaje y crecencias. La motivacion se refiere a una
necesidad de satisfaccion. La percepcion se entiende como el estado en el que
se encuentra un consumidor. Asi mismo, el aprendizaje se obtiene atras de

dichas experiencias, estudio y creencias.

Entonces, subsecuentemente podemos definir segun lo mencionado por
Kotler & Armstrong (2013) los elementos que afectan el comportamiento del
consumidor contienen informacion altamente valiosa para nuestra investigacion.
El primer elemento, de naturaleza cultural, engloba elementos como la cultura,
subculturas y clases sociales, los cuales ejercen una gran influencia en el
comportamiento de los clientes. En segundo lugar, los elementos sociales, como

la unidad familiar, pequefios grupos y estatus social, también desempefian un
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papel en las decisiones de compra del consumidor. En tercer lugar, los
elementos personales, como la edad en diferentes etapas de la vida, ocupacion,
situacion econodmica, estilo de vida, personalidad y autoconcepto, también son
factores importantes a considerar al tomar decisiones de compra. Finalmente
Kotler & Armstrong, (2013) destacan los elementos psicoldgicos, tales como la
incentivacion, interpretacion, adquisicion de conocimientos, convicciones y
disposiciones, emergen como aspectos relevantes que impactan en la conducta
del comprador. Es fundamental para los profesionales del marketing entender
estos diversos componentes con el fin de concebir tacticas eficaces que atiendan

de manera precisa las exigencias o anhelos particulares de sus clientes.
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. METODOLOGIA

3.1 Tipo y disefio de investigacion:

3.1.1. Tipo de investigacion: Los elementos de estudio, se basa en una
investigacion “aplicada”. Sanchez et al. (2018) afirman que estos tipos
de estudios aprovechan los conocimientos y las formas de investigacion
para solucionar problemas sociales de forma pragmatica.

3.1.2. Disefio de investigacion:

e Disefio no experimental:

Alvarez y Prado (2020) sostienen los estudios no
experimentales, no se manipulan los resultados en variables por
parte del investigador, por lo que en los descubrimientos obtenidos.
Es por esto que el estudio en cuestion tiene un disefio no
experimental.

e Descriptiva:

Nicomedes (2018) considera que la condicion actual
principalmente es recopilar datos e informacion para orientar el
camino de la investigacion, sin partir de hipétesis previas, se busca
explorar el tema de manera abierta, para obtener un conocimiento
completo, dado que se examina la problematica social del

comportamiento del consumidor en los clientes piuranos.
3.2 Variables y operacionalizacion
Primera variable de estudio: Comportamiento del consumidor

e Definicién conceptual:

Kotler y Armstrong (2013) sostienen que el comportamiento de los
compradores se basa en las necesidades, anhelos y emociones que surgen
en respuesta a los productos ofrecidos en el mercado. Es crucial
comprender las razones detras de la eleccion de un producto especifico,
dado el amplio panorama competitivo existente en el mercado. En esta
perspectiva, las investigaciones sobre el comportamiento del consumidor

permiten comprender los elementos que afectan la toma de decisiones de
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los consumidores, adaptando estrategias para satisfacer sus
requerimientos y aspiraciones.
e Definicion operacional:

Reyes (2020) en la investigacion realizada, se evalu6 la conducta
de los consumidores mediante cuatro aspectos clave: elementos culturales,
elementos sociales, elementos personales vy, por ultimo, aspectos
psicoldgicos. Este enfoque especifico facilita la obtencion de un
conocimiento mas detallado sobre los distintos factores que afectan el
comportamiento del consumidor y como se interrelacionan entre si al tomar
decisiones.

e Indicadores:

(i) En el caso de la primera dimension denominada, factor cultural,
se podra medir por medio de los siguientes indicadores: (a) cultural, (b)
subcultura, (c) clase social. (i) En la segunda dimension, factor social
teniendo como indicadores: (a) grupos de referencia, (b) familia, (c) roles
y estatus. (iii) En la tercera dimension, factor personal, teniendo como
indicadores: (a) edad y etapa del ciclo de vida, (b) ocupacion, (c) situacion
econOmica, (d) estilo de vida, (e) personalidad y autoconcepto. (iv) Por
altimo, se utilizardn como indicadores para la cuarta dimension titulada
factor psicolégico: (a) motivacion, (b) percepcién, (c) aprendizaje, (d)
creencias y actitudes.

e Escala de Medicion: Ordinal.
3.3 Poblaciéon, muestray muestreo
3.3.1 Poblacion:

Hernandez y Mendoza (2018) expresan que es un conjunto de
personas que cumplen con ciertas especificaciones definidas para el
estudio, que comparten caracteristicas comunes, ya sea que la
poblacién sea finita o infinita. En este caso, para llevar a cabo la
investigacion, se han tomado en cuenta los clientes que residen en el

sector Piura durante el afio 2023. (1500 clientes).
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e Criterios de inclusion:

(a) Forman parte del estudio los clientes que residen en el sector

Piura, (b) Clientes que estén registrados en la base de datos seran

considerados para el estudio, (c) Personas que adquieran un servicio 0

compras online.

e Criterios de exclusion:

(@) Clientes que han frecuentado el restaurante en los ultimos

meses, (b) Clientes menos de 18 afios de edad, (c) No se incluyen en la

muestra los clientes que no hayan solicitado nuestros servicios.

3.3.2

3.3.3

3.34

Muestra:

Hernandez & Mendoza (2018) expresan que el subconjunto de
una poblacion o universo especifico que genera interés del cual se
recopilaran los datos relevantes. En el estudio, se hizo uso de una base
de datos proporcionada por las empresas con el objetivo de determinar
el nimero total de participantes. Se obtuvo una muestra de (306

clientes).
ZtxpxqxN
m=
E2(N-1)+ Z2xpxq
(1.96)2 % 0.5 * 0.5 * 1500
M =(0.05)7* (800 - 1)) + ((1.96)% (0.5 % 0.5))
m =306
Muestreo:

Ponce et al. (2020) destacan que las funciones y operaciones se
utilizan para estudiar la distribucion de caracteristicas especificas en
toda una poblacién. En el contexto de este estudio, se calcularon una
muestra para poblaciones finitas a fin de determinar el nimero total de
clientes piuranos que conformarian la poblacion objetiva a investigar.
Como resultado de estos calculos, se obtuvo una muestra de tamafo
(306 clientes).

Unidad de andlisis: Se seleccionaron Mypes piuranas.
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3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos:

Para realizar la recopilacion de datos sobre las actividades del
comportamiento del consumidor en el afio 2023, se utilizar4 un cuestionario
adaptado por Huaman & Pedrosa (2021). Este cuestionario consta de 4
dimensiones y un total de 20 enunciados que seran utilizados para medir la

variable en cuestion.

Tabla 1 Distribucién de preguntas por dimensiones

Dimensiones Items Niveles Puntuacién
Factor cultural 1.2,3,4,5 Bajo, medio, alto 1-5
Factor social 6,7,8,9, 10 Bajo, medio, alto 1-5
Factor personal Bajo, medio, alto 1-5
o 11,12,13,14,15 _ _
Factor psicolégico Bajo, medio, alto 1-5
16,17,18,19,20
Total 01-20 Bajo, medio, alto 1-5

Nota: Descripcién acerca de las dimensiones que conforman la primera variable

Tabla 2 Rangos de evaluaciéon — Comportamiento del consumidor

Rangos
Dimensiones Intervalos Inadecuado Neutral Adecuado Puntaje
Factor Cultural [05-25] [05-11] [12-18] [19-25]
Factor Social [05-25] [05-11] [12-18] [19-25]
Factor Personal [05-25] [05-11] [12-18] [19-25]
Factor Psicolégico [05-25] [05-11] [12-18] [19-25]

Nota: Rangos estadisticos que permitiran el procesamiento de datos.

Para asegurar que el estudio de campo sea correcto, es fundamental
someter la herramienta empleada para obtener datos en la validacién por tres
expertos en el area, quienes evaluaran la calidad, relevancia y adecuacion del
contenido para calificarlo como "aplicable”, como se indica en el (Anexo 4).
Posteriormente, se realizara una prueba piloto con un grupo de 306 personas

gue cumplan con las mismas caracteristicas de la unidad de analisis. Esto se
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har4 para determinar la confiabilidad del instrumento mediante el uso del
coeficiente de confiabilidad Cronbach. Los hallazgos obtenidos seréan
transformados a través del programa SPSS para determinar la confiabilidad de
la variable, cuales alcanzan un rango de excelencia segun los rangos

aceptables por fiabilidad propuesto por (Hernandez y Mendoza, 2018).
3.5 Procedimientos

Una vez validado el instrumento, se disefiara un cuestionario utilizando
formularios de Google. Este cuestionario sera aplicado a los clientes de
microempresas ubicadas en el sector de Piura, y se recopilaran respuestas de
un otal de 306 participantes voluntarios durante el mes de julio de 2023.
Posteriormente, se realizara un seguimiento especial para llevar a cabo la
correspondiente tabulacion de los datos en una base de datos de Excel.
Ademas, sera posible exportar los resultados obtenidos al programa estadistico
SPSS.

3.6 Método de andlisis de datos

En él estudi6, se empleara el programa SPSS para realizar un analisis
descriptivo con tablas de frecuencia, con el fin de cumplir los objetivos de la

investigacion.
3.7 Aspectos éticos

El trabajo cumplira con las normas éticas del formato APA, incluyendo la
correcta asignacion de los derechos de posesién de los autores citados en la
obtencién del consentimiento de los participantes mediante la entrega de unas
constancias que describen los objetivos de la investigacion. Ademas, se
enfatizara la importancia de preservar los valores éticos de la beneficencia, lo
cual se lograra a través de un abordaje respetuoso y responsable del tema de

investigacion.
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IV. RESULTADOS

Previo a iniciar las pruebas estadisticas, en las cuales se emplea el
coeficiente alfa de Cronbach, utilizando la escala de rangos baremo para medir la
variable y dimensiones.

En cuanto a la variable de estudio: “Comportamiento del consumidor”,
es importante mencionar que estd compuesta por cuatro dimensiones
fundamentadas en el marco tedrico. Estas dimensiones son: (1). Factor cultural.
(2) Factor social. (3) Factor personal. (4) Factor psicoldgico.

Tabla 3 Frecuencias de la variable Comportamiento del consumidor

Frecuencia Porcentaje
Valido Bajo 7 2,3
Medio 117 38,2
Alto 182 59,5
Total 306 100,0

Fuente: Software SPSS

Gréfico 1 Comportamiento del consumidor
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Porcentaje

10

Eajo Medio Alto

Fuente: Software SPSS

En la tabla y gréafico 1, se realizé un andlisis descriptivo de la variable,
teniendo en cuenta los rangos (bajo, medio y alto), cuyos hallazgos representan
el nivel alto con 59,5% con respecto a las estrategias que se emplean en “El
nuevo comportamiento online”. Asi mismo, representa un nivel medio 38,2% y

por ultimo un nivel bajo de 2,3%.
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Tabla 4 Dimensién Factor Cultural

Frecuencia Porcentaje
Valido Bajo 18 5,9
Medio 100 32,7
Alto 188 61,4
Total 306 100,0

Fuente: Software SPSS

Gréafico 2 Factor Cultural
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Fuente: Software SPSS
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De acuerdo con la tabla 4 y gréfico 2, se realizdé un andlisis descriptivo

de la dimensién factor cultural, teniendo en cuenta los rangos (bajo, medio y

alto), cuyos hallazgos representan el nivel alto con 61,4% con respecto a las

estrategias que se emplean en “El nuevo comportamiento online”. De igual

manera, representa un nivel medio 32,7% y por ultimo un nivel bajo de 5,9%.
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Tabla 5 Dimensién Factor Social

Frecuencia Porcentaje
Valido Bajo 22 7,2
Medio 133 43,5
Alto 151 49,3
Total 306 100,0

Fuente: Software SPSS

Gréfico 3 Factor Social
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Fuente: Software SPSS

De acuerdo con la tabla 4 y gréafico 3, se realizé un analisis descriptivo
de la dimensién factor cultural, teniendo en cuenta los rangos (bajo, medio y
alto), cuyos hallazgos representan el nivel alto con 61,4% con respecto a las
estrategias que se emplean en “El nuevo comportamiento online”. Igualmente,

representa un nivel medio 32,7% y por Gltimo un nivel bajo de 7,2%.

Tabla 6 Dimension Factor Personal

Frecuencia Porcentaje
Valido Bajo 8 2,6
Medio 112 36,6
Alto 186 60,8
Total 306 100,0
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Fuente: Software SPSS

Grafico 4 Factor Personal
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Fuente: Software SPSS

De acuerdo con la tabla 5 y gréfico 4, se realizé un analisis descriptivo
de la dimensién factor personal, teniendo en cuenta los rangos (bajo, medio y
alto), cuyos hallazgos representan el nivel alto con 60,8% con respecto a las
estrategias que se emplean en “El nuevo comportamiento online”. Ademas,
representa un nivel medio 36,6% y por ultimo un nivel bajo de 2,6%.

Tabla 7 Dimensién Factor Psicoldgico

Frecuencia Porcentaje
Valido Bajo 8 2,6
Medio 137 44,8
Alto 161 52,6
Total 306 100,0

Fuente: Software SPSS
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Gréfico 5 Factor Psicolégico
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Fuente: Software SPSS

De acuerdo con la tabla 7 y grafico de barras 5, se realizé un analisis
descriptivo de la dimension factor cultural, teniendo en cuenta los rangos (bajo,
medio y alto), cuyos hallazgos representan el nivel alto con 52,6% con respecto
a las estrategias que se emplean en “El nuevo comportamiento online”. Del
mismo modo, representa un nivel medio 44,8%% y por ultimo un nivel bajo de

2,6%.

Objetivo especifico N°1: Determinar el nuevo comportamiento del consumidor

online en las Mypes piuranas segun el factor cultural.

Tabla 8 Factor cultural y Comportamiento del consumidor

Comportamiento del Consumidor

Bajo Medio Alto Total
Factor Cultural  Bajo 2,0% 3,9% 5,9%
Medio 0,3% 23,2% 9,2% 32,7%
Alto 11,1% 50,3% 61,4%
Total 2,3% 38,2% 59,5% 100,0%

Fuente: Software SPSS

Anélisis: Se entiende que la variable el comportamiento del consumidor tiene un
nivel alto de 61,4%, el valor medio con un 32,7% y en el valor bajo en un 5,9%, en
funcién al factor cultural, especificado el valor alto con un 59.5%, en el nivel medio
con 38,2%, por ultimo, el nivel bajo 2,3%. Existe una relacion directa entre el
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comportamiento del consumidor y el factor cultural, ya que el comportamiento del
consumidor tiene un valor alto (61,4%). Mientras mas alto sea el valor de la variable,
mayor sera la dimensién correspondiente.

Objetivo especifico N°2: Determinar el nuevo comportamiento del consumidor

online en las Mypes piuranas segun el factor social.

Tabla 9 Factor Social y Comportamiento del consumidor

Comportamiento del Consumidor

Bajo Medio Alto Total
Factor Bajo 2,3% 4,6% 0,3% 7,2%
Social Medio 30,1% 13,4% 43,5%
Alto 3,6% 45,8% 49,3%
Total 2,3% 38,2% 59,5% 100,0%

Fuente: Software SPSS

Analisis: Se entiende que la variable el comportamiento del consumidor tiene un
nivel alto de 49,3%, el valor medio con un 43,5% y en el valor bajo en un 7,2%, en
funcién al factor social, especificado el valor alto con un 59.5%, en el nivel medio
con 38,2% y el nivel bajo 2,3%. Se presenta una relacion directa entre el
comportamiento del consumidor y el factor social, ya que el comportamiento del
consumidor tiene un valor alto (49,3%). Mientras mas alto sea el valor de la variable,

mayor sera la dimension.

Objetivo especifico N°3: Determinar el nuevo comportamiento del consumidor

online en las Mypes piuranas segun el factor personal.

Tabla 10 Factor Personal y Comportamiento del consumidor

Comportamiento del Consumidor

Bajo Medio Alto Total
Factor Personal Bajo 2,3% 0,3% 2,6%
Medio 26,1% 10,5% 36,6%
Alto 11,8% 49,0% 60,8%
Total 2,3% 38,2% 59,5% 100,0%

Fuente: Software SPSS

Andlisis: Se entiende que la variable el comportamiento del consumidor tiene un

nivel alto de 60,8%, el valor medio con un 36,6% y en el valor bajo en un 2,6%, en
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funcion al factor personal, especificado el valor alto con un 59.5%, en el nivel medio
con 38,2% vy el nivel bajo 2,3%. Se encontr6 una relacion directa entre el
comportamiento del consumidor y el factor personal, ya que el comportamiento del
consumidor tiene un valor alto (60,8%). Mientras mas alto sea el valor de la variable,

mayor sera la dimension.

Objetivo especifico N°4: Determinar el nuevo comportamiento del consumidor

online en las Mypes piuranas segun el factor psicologico.

Tabla 11 Factor Psicolégico y Comportamiento del consumidor

Comportamiento del Consumidor

Bajo Medio Alto Total
Factor Psicol6gico Bajo 2,0% 0,7% 2,6%
Medio 0,3% 30,7% 13,7% 44,8%
Alto 6,9% 45,8% 52,6%
Total 2,3% 38,2% 59,5% 100,0%

Fuente: Software SPSS

Analisis: Se entiende que la variable el comportamiento del consumidor tiene un
nivel alto de 52,6%, el valor medio con un 44,8% y en el valor bajo en un 2,6%, en
funcion al factor psicologico. Especificamente, el valor alto representa el 59.5%, en
el nivel medio con 38,2% y el nivel bajo 2,3%. Se hallo una relacion directa entre el
comportamiento del consumidor y el factor psicolégico, ya que el comportamiento
del consumidor tiene un valor alto (52,6%). A medida que el valor de la variable sea

mas alto, mayor sera la dimension.
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V. DISCUSION

El comportamiento del consumidor surge como resultado del interés de
las empresas en comprender las conductas de los consumidores. A esto se suma
el acceso a informacién a través de internet, lo cual puede generar insatisfaccion
en el consumidor al sentir que tiene menos informacién sobre nuevas tendencias,
herramientas y actualizacion de publicidad. Los patrones de consumo
evolucionan y varian con el tiempo y el contexto en el que se desarrollan. Esta
evolucion es principalmente impulsada por la necesidad de adaptarse a los
cambios ocurridos a raiz de la crisis sanitaria causada por el covid-19. Como
resultado, los consumidores han tenido que cambiar sus habitos de compra,
optando por realizar compras en linea, motivo por el cual se busca estudiar el
nuevo comportamiento del consumidor en linea en las Mypes piuranas como una
respuesta a la crisis sanitaria post-covid. Entre los resultados mas resaltantes
del estudio, se diagnosticé que actualmente las cuatro dimensiones generaron
niveles Altos — medios — bajos, siendo que el 61,40% de jovenes mostraron un
nivel muy alto en el factor cultural, el 49,30% evalué con un nivel de percepcion
de las estrategias empleadas en el factor social, el 60,80% valoro como alto el
nivel del factor personal y el 52,60% percibi6 como el nivel alto del factor

psicologico.

Es importante sefalar que en cuanto a los cuatro objetivos de estudio se
comprobd la existencia de realizar tablas cruzadas para obtener un resultado
exacto de las dimensiones. En el objetivo general es importante determinar el
comportamiento del consumidor online en las pequefias y medianas empresas,
teniendo un resultado de 59,5% de los clientes satisfechos con los productos y/o
servicios, esto demuestra que mas de la mitad se encuentran satisfechos con los
servicios ofrecidos. Asi mismo la investigacién de Schmitt et al. (2021) muestran
resultados positivos con un 86,2% que les permiti6 conocer la frecuencia del
comportamiento de los usuarios, estos hallazgos demuestran la importancia de
las necesidades de los clientes para tener una conexion directa. De esta manera
coincide la investigacion de Kotler & Armstrong (2013) aluden que estas acciones
pueden ser externas, como la busqueda, obtencion de productos, asi como
acciones internas, la lealtad de una marca especifica, la influencia psicologica de

la publicidad, o el esfuerzo que se realiza para obtener ciertos productos.
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En este caso, los resultados obtenidos en la investigacién con los estudios
previos citados en el marco tedrico, en relacion al primer objetivo especifico, la
dimension factor cultural cuenta con una relacion significativa dentro de la
variable, ya que se obtuvo un 61,40%, lo cual indica ejerce una influencia alta.
Esto tiene relacion con la investigacion de Mogollén et al. (2020) quienes llevaron
acabl un estudio sobre los factores del comportamiento del consumidor del
paciente de centro de salud soy diabético, por ejemplo: Ambas tienen un enfoque
cuantitativo e incluso el mismo tipo de investigacion descriptiva presenta ciertas
similitudes con la investigacion con un 96,5%. Asi mismo coincide con la
investigacion de Schiffman et al. (2005) mencionan que el comportamiento del
consumidor en referencia a la cultura, sefiala que es el conjunto de
comportamiento humanos que se adquieren principalmente al crecer en una
sociedad. La persona aprende deseos, conductas esenciales tanto en su hogar

y familia, como en otras instituciones importantes.

Por otro lado, tenemos el segundo objetivo especifico, se encontré que la
dimensién factor social tiene una relacién significativa del 49,3%, este porcentaje
representa casi la mitad de todo los encuestados, tal como su investigacion de
Herrera et al. (2022) mencionan que el 55% de pacientes encuestados se hallan
de acuerdo que las redes sociales son importantes, mientras que el 53% de
pacientes se encuentra de acuerdo el boca a boca, el 49% se encuentran de
acuerdo que reciben consejos de familiares para realizar una compra; lo anterior
expuesto de la investigacion coincide con Arellano et al. (2013) quienes
mencionan que la informacion atreves de las redes social o0 medios escritos
pertenecen a grupos de pertenencia, son aquellos en los que una persona tiene
un predominio directo o indirecto en su comportamiento social, estos grupos
pueden dividirse en grupos, familia, amigos, grupos religiosos y grupos de

trabajo.

No obstante, en el objetivo especifico tres, expresa que los resultados de
la dimensién factor personal se obtuvo el 60,8% esto representa un porcentaje
significativo que es positivo para la investigacion, teniendo en cuenta a Herrera
et al. (2022) quienes mencionan que su investigacion esta constituida por

diversos aspectos que influyen a tomar una decision de cada consumidor, estos
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factores incluyen la edad, la etapa del ciclo de vida, la ocupacion, la economia,
estilo de vida y valores; dichos resultados guardan relacion del 49% de los
encuestados consideran su edad para tomar una decision de compra. Al mismo
tiempo Kotler & Armstrong (2013) afirman que los factores personales tienen un
alto nivel en los gustos, sus preferencias son cambiantes en relacion con
productos y/o servicios disponibles en el mercado, ya que estan determinados
por su edad, los patrones de consumo de las familias, estilo de vida, etc.; estos

factores ejercen un mediano predominio en la conducta del consumidor.

Finalmente, el objetivo especifico cuatro, menciona que los factores
psicoldgicos obtuvieron una relacion 52,6%, por tanto, es prudente contrastar la
investigacion de Seminario et al. (2019) quienes concluyeron que existen una
tendencia al adquirir un producto y/o servicios a través de plataformas digitales,
los resultados de la presente investigacion sefialan que el 52,6% de
consumidores si estan de acuerdo por realizar una compra o realizar un servicio
de manera online. Teniendo en cuenta a Henriquez et al. (2021) mencionan que
el consumidor online es impulsado por creencias, actitudes, motivaciones,
percepciones, aprendizajes que les permita satisfacer sus necesidades de

manera digital.
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VI. CONCLUSIONES

1.

Con respecto al objetivo general, se demostroé que la variable tiene un nivel de
(,59**), teniendo un valor alto donde mostraron los hallazgos que tiene una gran
influencia las estrategias empleadas los restaurantes de manera online, lo cual
representa a cada factor de estudio.

Tomando en cuenta al primer objetivo de investigacion, se demostré una
relacion directa entre el comportamiento del consumidor y el factor cultural (,
61**), lo que se vio reforzado con la aceptacion de la variable con la primera
dimension (el factor cultural si influye en el cambio del comportamiento del
consumidor ante algunos productos o servicios online de dichos restaurantes).
En base al segundo objetivo se obtiene una relacion directa entre el
comportamiento del consumidor y el factor social (, 49**), lo que mostro la
aceptacion de la variable con la segunda dimension (el factor social influye en
la toma decision de compra en los restaurantes de manera online, tanto que
prefieren adquirir productos y/o servicios de acuerdo a su entorno o estatus).
De acuerdo con el tercer objetivo, se demostré una relacion directa entre el
comportamiento del consumidor y el factor personal (,60**), lo que se vio
reforzado con la aceptacion de la variable con la tercera dimension (el factor
personal influye de manera positiva en el cambio de cada cliente al realizar
compras online a dichos restaurantes tomando en cuenta su situacion
econdmica).

Finalmente, con el ultimo objetivo de la investigacidén, se mostré una relacion
directa entre el comportamiento del consumidor y el factor psicoldgico (,52**),
mostrando una aceptacion positiva para la variable y la cuarta dimension (el
factor psicoldgico influye en el cambio de cada comportamiento de los clientes,
mostrandoles una percepcion buena de los productos, como servicios de dichos

restaurantes).
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VIl. RECOMENDACIONES

1.

Las mypes deben prestar mayor atencion a los factores (culturales, sociales,
personales y psicolégicos). De esta manera, las microempresas piuranas
podran comprender mejor los cambios en el comportamiento del consumidor
online. Se sugiere realizar una investigacion de mercado a través de encuestas,
ajustar las estrategias de marketing, fortalecer la presencia en linea, realizar un
seguimiento, adaptarse constantemente a los cambios digitales. Todo esto
ayudara a las microempresas piuranas a enfrentar los desafios actuales y
aprovechar las oportunidades en el entorno digital.

Las microempresas piuranas deben comprenden el impacto que tiene el factor
cultural en el comportamiento del consumidor online. Para esto, se sugiere un
estudio de las preferencias de compras en linea de los consumidores piuranos
y como estan influenciados por su cultura, tradiciones, valores en el proceso de
compra. Ademas, es importante implementar estrategias de marketing digital
gue estén orientadas a informar a los consumidores sobre los servicios 0
productos que ofrecen, con el objetivo de proporcionar una experiencia de
compra online mas personalizada y satisfactoria para sus clientes.

Para el afio 2024, es fundamental que las empresas de servicios amplien su
oferta de productos online para satisfacer las necesidades de los consumidores
piuranos. Para lograrlo, se sugiere identificar las nuevas tendencias de
consumo generadas por la integracion social en linea, adaptar estrategias que
se ajusten a estas tendencias.

El factor personal juega un papel fundamental en el comportamiento del
consumidor. Por lo tanto, se sugiere investigar las necesidades, preferencias
individuales de los consumidores piuranos. Es importante analizar como las
experiencias y la satisfaccion personal influyen en la lealtad hacia las mypes,
especialmente en términos de canales de comunicacion, método de pago,
opciones de entrega de productos.

Finalmente, hacer una investigacion sobre como los motivos emocionales,
actitudes, percepciones que han influido en las decisiones de compra en linea

de los consumidores piuranos después de la crisis sanitaria.
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Anexo 1: Matriz de consistencia
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Anexo 3: Instrumento de recoleccion de datos

i UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ESCUELA MARKETING Y DIRECCION DE EMPRESAS
Variable Comportamiento del Consumidor

Saludos cordiales, le invitamos a participar en la investigacion: El nuevo
comportamiento del consumidor online en las Mypes piuranas como respuesta a la
crisis sanitaria post covid, Piura 2023; cuyo objetivo es determinar el nuevo
comportamiento del consumidor online en las Mypes piuranas como respuesta a la crisis
sanitaria post covid. Esta investigacion es desarrollada por Seminario Herrera, Stefanny
Paola de la Escuela Profesional de Marketing y Direccién de Empresas, de la Universidad
César Vallejo.

Instrucciones generales: Lea atentamente cada enunciado y acorde a su
experiencia y conocimiento, marque con un aspa (X) la alternativa que considere
conveniente.

Escala de medicion consta: 1: Totalmente en desacuerdo, 2: En desacuerdo, 3:
Neutral, 4: de acuerdo, 5: totalmente de acuerdo

DATOS INFORMATIVOS

Edad: Sexo:

T T
otalmente en
desacuerdo

otalmente de

Factor Cultural cuerdo

E
a e acuerdo eutral n desacuerdo

Consideras que tus valores
personales influyen en la decision de
compra

Consideras que la percepcion
influye en la decision de compra

Tu  experiencia  personal
(compra previa) tiene influencia en tus
decisiones de compra.

Generalmente sus costumbres
influyen en la decisién de compra

Las sugerencias de las
amistades son importantes al momento
de realizar una compra

T T
otalmente de A E otalmente en

. e acuerdo eutral n desacuerdo
FaCtOI’ SOC | al cuerdo desacuerdo
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Elijes un producto en funcion a
las recomendaciones de tus grupos de
referencia

Usualmente has sido
influenciado por tus amigos para
realizar una compra

La publicidad de redes
sociales guia tus intenciones de
compra.

Consideras las
recomendaciones de tu familia al tomar
una decisién de compra

Compras los productos de
acuerdo a tu estatus en la sociedad.

Factor Personal

otalmente de

cuerdo

T

e acuerdo

eutral

E
n desacuerdo

otalmente en
desacuerdo

T

Elijes los productos de acuerdo
a tu edad.

Conforme pasan los afos tus
preferencias en relacién a un producto
van cambiando.

Tomas en cuenta tu trabajo al
momento de realizar una compra

Tu estilo de vida influye en tu
eleccion de productos;
independientemente de tu estatus
social o situacién econémica

La pandemia ha influido en la
decision de tu compra

Factor Psicoldgico

otalmente de

cuerdo

e acuerdo

eutral

E
n desacuerdo

otalmente en
desacuerdo

T

Considera que las
promociones de algin producto
generan motivacion para realizar tu
compra

Escoges un producto de
acuerdo a la percepcion que tengas de
él.

Prefieres comprar los
productos que tengan una trayectoria
conocida en el mercado.




Cada que realiza una compra,
toma en cuenta aprendizajes pasados.

Comprarias productos que
estén en contra de tus creencias.




Anexo 4: Prueba de confiabilidad del instrumento
Tabla b

Rangos y magnitud de alfa Cronbach

Rangos Magnitud
0,90 Es excelente
0,80 Es bueno
0,70 Es aceptable
0,60 Es cuestionable
0,50 Es pobre
0,50 Es inaceptable

Fuente: Bonett (2002).
Tabla 6

Fiabilidad — Comportamiento del consumidor

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

, 792 20

Fuente: Software SPSS.

Se realiz6 un analisis de confiabilidad del instrumento de recoleccion de
datos en relacion con la variable “Comportamiento del consumidor”. Para ello, se
llevé a cabo una prueba piloto conformada por el 10% de la muestra calculada,
obteniendo un resultado de un valor de 0.792 (con 20 items). De acuerdo con
(Bonett, 2002) , sefiala que esta dentro del rango de aceptable para aplicar a la

muestra.



Anexo 5: Evaluacion por juicio de expertos
Validador 1: Aleman Aleman Ricardo

VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO DE CONTENT MARKETING Y
PROCESO DE COMPRA

DATOS DE LAS ESTUDIANTES DE PREGRADO

Apellidos y Mombres | Seminano Herrera, Stefanny Paola

TITULOD DEL TEMA DE INVESTIGACION

El nuewo comportamisnto del consumidor online en las Mypes pluranas comd respusesta a la

risis samitaria post covid, Fiure 2023.
DATOS DEL INSTRUMENTD
nombre del instrumento Cuestionario comporiamiento del consumidor.
Determinar &l nusvo componamisnto del consumidor online
Dbjetivo: gn lzs Mypses piuranas como respussts 3 3 orisis sanitans
post cowid, Piurs 2023,
Dirigido a: Clizntes mayores de edad de |z provincia de Piura.
JUEZ EXPERTD
apellidos y Mombres Aleman Aleman Ricardo

Decumento de dentidad: 41223191

Grado Académion

Magstria
Especialidad: administracion en Megocios y Relaciones Internacionales
Experiencia Profesional
[afios): 12 anos

JUICIO DE APLICABILIDAD

Aplicable Aplicabla l:les._p ués de Mo Aplicable

corragir
X

Firma y 5Sello




MATRIZ DE VALIDACION

TITULO: El nuevo comportamients del consumidor online en las Mypes piuranas como

respussta 3 |3 crisis sanitara post covid, Piura 2023,

v OPCION DE CRITERIOS DE EVALUACION
ﬁ RESPULSTA Relfacicn entre
1 g . VARTABLE ¥ ACICADCA
A Dimensiones ITEM I ¥IEL o OBSERVACIDNES
INDICADOR
ala]z
E e R B EIEE O
E
1 ras gque s valorss person nflny X i X X
3 decision de compra
eras que la percepcion influye en la ¢ M E i
=
O |  Factor cultura eriencia tradicional tiena influencia en tus X E J
] de compra
T = 5Us costumares influyen en la L E i
E
N n importa X L X
T
X L, K
L}
& ¥
R E {
E
K actor socia " ! .
T
1 2 , FECOMmE! tu familia ¥ ¥ X
" tomar una decision de comg
G 10. Compras los productos o3ty ¥ ¥ X
_ tu edad. X X X
Factor Personal -
Brencias en X X X

relacion a un producto van cambiand
13. Tomas en cuents tu rabajo al momento de realizar X X
U3 CHmpra
14, Tu estilo de vidzs influye 2n tu sleccidn bz X X
uctos independisntemente de tw estatus social o
uagion econamica
nia ha influido en la decision de tw * *
promociones de alglin producio X X
X X
Factor X X
Psicologico
X X
20. Comprarias productos que estén en contra de tus X X
creencias




Indicadonss Criterios Deficlents Ragular Eusna Muy Buena Excelants
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0-20 I Ti] 41-80 E1-80 21 -100 Obeervaciones
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INSTRUCCIONES: El EXPERTO EVALUADOR deberd colocar la puntuacidn promedio en atencidn a los diferentes enunciados anteriones,

Promnechio; 95
.‘u1_|_|_r Ricardn Adleman Aleman
DI 41223141

Tezleétoma: H2 30352

Emai Lalemamarisuevvirtual edu,pe Firma,;




Validador 2: Mogollon Garcia Francisco Segundo

VALIDEZ DE COMTENIDO DEL INSTRUMENTO DE CONTENT MARKETING Y
PROCESO DE COMPRA

DATOS DE LAS ESTUDIANTES DE PREGRADD

apellidos y Mombres | seminano Herrera, stefanny Pacla

TITULD DEL TEMA DE INVESTIGACIOM

El nuswo cormportamients del consumidor online en las Mypss plurenas como respuesta 2 la
risis sanitara post covid, Piura 2023.

DATOS DEL INSTRUMENTOD

Mombre del instrumento Cuestionario comportamiento del consumidor
Determinar 2l nusvo comporamisnto del conswmidor online
Objetivo: gn lzs Mypes piuranas como respussta 3 |3 crisis sanitaris
post cowid, Piura 2023,
Dirigido a: Clientes mayores de edad de |z provincia de Piura.
JUEZ EXPERTD
Apellidos y Mombres Megollan Sarcia Frandsco Segundo

Doecumento de iMdentdad: A2 FEISD

Grado Académico

Magister
Especialidad: Dioctor en Geston de Empresas
Experiencia Profesional
[anos): 10 anos
JUNCIHD DE APLICABILIDAD
Aplicable Aplicable -:Ies_p ueés de Mo Aplicable
Cormegir

\
N4
o

Firma y Sello




MATRIZ DE VALIDACION

TITULO: El nuevo comportamientio del consumidor online en las Mypes piuranas como

respuests 3 |3 crisis sanitara post covid, Piura 2023

v OPCIAN DE CRITERIOS DE EVALUACIAN
E RESPUESTA Relacion entre
] 3 . - w | vARiAELCY ADCA
A | Dimensionss ITEM f—— [ “ OBSERVACIONES
ROICADCR
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E
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C
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E
M 5 =nciz las amistades X ! X "
T 3l memento de realizar una compra
funcidn a las X . X ;
L] 5 de tus grupos de referencia
A - . .
= mente has side influencisde por tus amigos X i X X
s 3 realizar una compra
E " T . -
X sctor sacis La publicidad ¢ socisles guia tus intencionss i i X X
= COmpra
T
l X 4 ¥ .
N
c ¥ ; . ,
3 sociedsd
- E X X X
Factor Perzonal
P ¥ X X
relacion a un producto van cambianda
13. Tomas en cuenta tu trabaje al momento de realizar X X X X
UN3 COMpra
14 Tu estilo de vida X X X X
productes independ o
situacion economica
mia ha influido en la decision de tu . o L
promociones de algun producto X X X X
para realizar tu compra
de acuerdo 3 |z percepcion X X X X
gue t=ngan una X X X X
Psicologico
Z3 UNa compra, tema en cuenta X X X X
EEED
20. Comprarias producios que esién en contra de b X X X X
Sresncias
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Muy Busna
E1-80
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INSTRUCCIONES:

EXPERTO EMALUADOR debera colocar la puntuacién promedio en atencién a los diferentes enunciados anteriores.

Promecho; Bk

D Franeises .\.'gbn|dt| k1|~E|~II|_||| Carcia
DMI: 42228259
Teléfono: 939004487

Email: fmogollongueyvirtuzl.edu.pe

Firma:

¥




Validador 3: Arias Mufioz Carlos Eduardo

VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO DE CONTENT MARKETING Y
PROCESO DE COMPRA

DATOS DE LAS ESTUDIANTES DE PREGRADD

Apellidos y Nombres | Seminario Herrera, Stefanny Paola

TiTULO DEL TEMA DE INVESTIGACION

El nuewo comportamiento del consumidor online en las Mypes piuranas como respuesta a la
crisis sanitaria post covid, Piura 2023,

DATOS DEL INSTRUMENTO

Mombre del instrumento Cuestionario comportamiento del consumidor.

Detarminar el nuevo comporamianio del consumidar onling
Objetivo: en las Mypes piuranas como respuesla a la crsis sanilaria
post covid, Piura 2023.

Dirigido a: Clientes mayores de edad de la provincia de Piura.
JUEZ EXPERTO
Apellidos y Nombres Arias Munoz Carlos Eduarda

Documento de ldentidad: 03592314

Grado Academico

hMagister
Especialidad: Administracion de Negocios
Experiencia Profesional
(afios): 13
JUICIO DE APLICABILIDAD
Aplicable después de No Aplicable

Aplicabie corregir

Firma v Sello



MATRIZ DE VALIDACION

TITULO: El nuevo comportamiento del consumidor online en las Mypes piuranas como respuesta a la crisis sanitaria post covid, Piura 2023.

v OPCION DE CRITERIOS DE EVALUACION
: RESPUESTA Relacién entre
l v T VARIABLE Y INDICADOR fremyea
A Dimensiones iTEm w',‘,“,m ” ;.::o - YELITEM RESPUESTA | OBSERVACIONES
: %22 st [no [si[no[si]no| st [no
E
1. Consideras que tus valores personales influyen en X X x X
la decision de compra
2. Consideras que la percepcion influye en su X X X X
c comportamiento de compra
o Factor cultural |3 L2 experiendia tradicional tiene influencia en tus X X X X
N decisiones de compra.
T 4. Generalmente sus costumbres influyen en la X X X X
E decision de compra.
N 5. Las sugerencias de las amistades son importantes X X X X
T al momento de realizar una compra
6. Elijes un producto en funcion a las X X X X
M recomendaciones de tus grupos de referencia.
A 7. Usualmente has sido influenciado por tus amigos X X X X
R para realizar una compra.
7 Factor social |8 La publicidad de redes sociales guia tus intenciones X X X X
K de compra.
T
| 9. Consideras las recomendaciones de tu familia al X X X X
N tomar una decision de compra.
G 10. Compras los productos de acuerdo a tu estatus en X X X X
la sociedad.
11. Elijes los productos de acuerdo a tu edad. X X X
Factor Personal -
12. Conforme pasan los afios tus preferencias en X X X
ralacidn a un producto van cambiando.
13. Tomas an cuenta tu trabajo al momeanto de realizar X X X X
una compra.
14. Tu estilo de vida influye en tu elecddn de X X X x
productos independieniementa de tu estatus social o
siluacion econdmica.
15. La pandemia ha influido en la decisidn de Ww X x X X
compra.
16. Considera que las promociones de algln producta X X X X
generan molivacion para realizar lu compra.
17. Escoges un producio de acuerdo a la parcepcian X X X X
gue lengas de él.
Factor
18. Prefieres comprar los producios que tengan una X X X x
Psicoldgico trayecioria conocida an el mercado.
18. Cada que realiza una compra, loma en cuenta X x X x
aprendizajes pasados.
20. Comprarias producios que estén en contra de lus X X X x
Creencias.




Indicadores Criterlos Deficlents Regular Buena Muy Buena Excelente o i
0-20 21-40 41 -60 &1- 80 81- 100 servaclones
ASPECTOS DE VALIDACION 0| 6 |1 )16 |2t | 26|30 |3 |4 |48 |51 |56 @66 |y 7| e | ee | m | o8
s [wlis[olas]aw]asaolas]o]ss[eolas] o] es]e0]ses [ mw
1 Claridad Estd formulado con X
&l lenguale
apropiado
2 Objetividad Exprasa conductas X
observables
& Achualidad Adecusdo sl enfogue X
tadrico
4 Dirganizacitn Organizacién  logica X
@ntre sus ftems
& Suficiencia Comprende los X
aspectos necesancs
Glintercionafidad | Valorar [ X
dimensiones el
tema
T Cansistencia Basado en aspecios X
tedwicos clentificos
B.Caberencia Relacidn entre X
vanabiles -]
indicadores
o Metcdoiogia Adecusda ¥ X
responde a la
irvestigacion

INSTRUCCIOMES: El EXPERTO EVALUADOR debera colocar la puntuacion promedio en atencion a los diferentes enunciados anteriores .

Promedio: 55

Mg. Carlos Arias Mufioz
DL 0359234
Teléfono: 943943883

Email: anasmi@gucvvirtual.edupe  Firma:




Anexo 6: Consentimiento informado

FORMATO PARA LA OBTENCION DEL CONSENTIMIENTO
INFORMADO

RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N° 062-2023-VI-UCV

Titulo de la investigacién: El nuevo comportamiento del consumidor online
en las Mypes piuranas como respuesta a la crisis sanitaria post covid, Piura 2023

Investigador (a): Stefanny Paola Seminario Herrera

Propdsito del estudio

Le invitamos a participar en la investigacion titulada “El nuevo
comportamiento del consumidor online en las Mypes piuranas como respuesta a
la crisis sanitaria post covid, Piura 2023, cuyo objetivo es determinar el nuevo
comportamiento del consumidor online en las Mypes piuranas como respuesta a
la crisis sanitaria post covid, Piura 2023. Esta investigacion es desarrollada por
la estudiante pregrado de la carrera profesional Faculta de Ciencias
Empresariales, de la Universidad César Vallejo del campus Piura, aprobado por
la autoridad correspondiente de la Universidad y con el permiso del restaurante
Casa Mar

Describir el impacto del problema de la investigacion: Determinar el nuevo
comportamiento del consumidor online en las Mypes piuranas como respuesta a
la crisis sanitaria post covid, Piura 2023.

Procedimiento Si usted decide participar en la investigacion se realizara
lo siguiente (enumerar los procedimientos del estudio):

1. Se realizard una encuesta o entrevista donde se recogeran datos personales
y algunas preguntas sobre la investigacion titulada: “El nuevo comportamiento
del consumidor online en las Mypes piuranas como respuesta a la crisis
sanitaria post covid, Piura 2023”.

2. Esta encuesta o entrevista tendra un tiempo aproximado de 20 minutos y se
realizara en el ambiente del restaurante de la institucion Lomos y Costillas Las
respuestas al cuestionario o guia de entrevista seran codificadas usando un
namero de identificacion y, por lo tanto, seran anénimas.

Participacion voluntaria (principio de autonomia): Puede hacer todas
las preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desea participar o no, y
su decision sera respetada. Posterior a la aceptacion no desea continuar puede
hacerlo sin ningun problema.



Riesgo (principio de No maleficencia): Indicar al participante la
existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en la 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 la institucion al término de la
investigacion. No recibird ningun 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 publica.

Confidencialidad (principio de justicia): Los datos recolectados deben
ser anonimos y no tener ninguna forma de identificar al participante.
Garantizamos que la informaciébn que usted nos brinde es totalmente
Confidencial y no sera usada para ningun otro propadsito 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 la investigacion puede contactar con el
Investigador (a) (es) (Apellidos y Nombres) Seminario Herrera, Stefanny Paola
email: spseminarios@ucvvirtual.edu.pe y Docente asesor (Apellidos y Nombres)
Mogollén Garcia, Francisco Segundo email: fmogollong@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

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

Nombre y apellidos: Héctor Boris Ruiz Sanchez
Fecha y hora: 30-06-2023, 18:00 pm


mailto:spseminarios@ucvvirtual.edu.pe
mailto:fmogollong@ucvvirtual.edu.pe

FORMATO PARA LA OBTENCION DEL CONSENTIMIENTO
INFORMADO

RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N° 062-2023-VI-UCV

Titulo de la investigacion: El nuevo comportamiento del consumidor online
en las Mypes piuranas como respuesta a la crisis sanitaria post covid, Piura 2023

Investigador (a): Stefanny Paola Seminario Herrera

Propdsito del estudio

Le invitamos a participar en la investigacion titulada “El nuevo
comportamiento del consumidor online en las Mypes piuranas como respuesta a
la crisis sanitaria post covid, Piura 2023”, cuyo objetivo es determinar el nuevo
comportamiento del consumidor online en las Mypes piuranas como respuesta a
la crisis sanitaria post covid, Piura 2023. Esta investigacion es desarrollada por
la estudiante pregrado de la carrera profesional Faculta de Ciencias
Empresariales, de la Universidad César Vallejo del campus Piura, aprobado por
la autoridad correspondiente de la Universidad y con el permiso del restaurante
servicios Socor EIRL

Describir el impacto del problema de la investigacion: Determinar el nuevo
comportamiento del consumidor online en las Mypes piuranas como respuesta a
la crisis sanitaria post covid, Piura 2023.

Procedimiento Si usted decide participar en la investigacion se realizara
lo siguiente (enumerar los procedimientos del estudio):

1. Se realizard una encuesta o entrevista donde se recogeran datos personales
y algunas preguntas sobre la investigacion titulada: “El nuevo comportamiento
del consumidor online en las Mypes piuranas como respuesta a la crisis
sanitaria post covid, Piura 2023”.

2. Esta encuesta o entrevista tendra un tiempo aproximado de 20 minutos y se
realizara en el ambiente del restaurante de la institucion Lomos y Costillas Las
respuestas al cuestionario o guia de entrevista seran codificadas usando un
namero de identificacion y, por lo tanto, seran anénimas.

Participacion voluntaria (principio de autonomia): Puede hacer todas
las preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desea participar o no, y
su decision sera respetada. Posterior a la aceptacion no desea continuar puede
hacerlo sin ningun problema.

Riesgo (principio de No maleficencia): Indicar al participante la
existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en la 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 la institucion al término de la
investigacion. No recibird ningun 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 publica.

Confidencialidad (principio de justicia): Los datos recolectados deben
ser anonimos y no tener ninguna forma de identificar al participante.
Garantizamos que la informacibn que usted nos brinde es totalmente
Confidencial y no sera usada para ningun otro propadsito 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 la investigacion puede contactar con el
Investigador (@) Seminario Herrera, Stefanny Paola email:
spseminarios@ucvvirtual.edu.pe y Docente asesor Mogollon Garcia, Francisco
Segundo email: fmogollong@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

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

Nombre y apellidos: Héctor Boris Ruiz Sanchez
Fecha y hora: 30-06-2023, 18:00 pm

- ..
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Carlos Fduardoiteon Parra
GEREMTE GHMERA
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Anexo 7: Autorizacion de Publicacion

AUTORIZACION DE LA ORGANIZACION PARA PUBLICAR SU
IDENTIDAD EN LOS RESULTADOS DE LAS INVESTIGACIONES

ANEXO 6 DIRECTIVA DE INVESTIGACION RVI N° 066-2023-VI-UCV

Datos Generales

Nombre de la Organizacion: RUC: 10404446288

Restaurante Casa Mar

Nombre del Titular o Representante legal:

Nombres y Apellidos DNI:

Héctor Boris Ruiz Sanchez 40444628

Consentimiento:

De conformidad con lo establecido en el articulo 8°, literal “c” del Cédigo de Etica en
Investigacion de la Universidad César Vallejo (RCU N° 0470-2022/UCV) @, autorizo [X], no autorizo
[ ] publicar LA IDENTIDAD DE LA ORGANIZACION, en la cual se lleva a cabo la investigacion:

Nombre del Trabajo de Investigacion

El nuevo comportamiento del consumidor online en las Mypes piuranas como

respuesta a la crisis sanitaria post covid, Piura 2023

Nombre del Programa Académico:

Marketing y Direccion de Empresas

Autor: Stefanny Paola, Seminario Herrera DNI: 75160829

En caso de autorizarse, soy consciente que la investigacion sera alojada en el Repositorio
Institucional de la UCV, la misma que sera de acceso abierto para los usuarios y podra ser
referenciada en futuras investigaciones, dejando en claro que los derechos de propiedad intelectual
corresponden exclusivamente al autor (a) del estudio.

Lugar vy 7 ] \ Fecha:

.,i\\ff\fw,/” P% £ . ,/71'/-

</

Firma y selloT ——7/ el s pC”

(Héctor Boris Ruiz Sanchez)



*) Codigo de Etica en Investigacion de la Universidad César Vallejo-Articulo 82, literal “c” Para difundir o publicar
los resultados de un trabajo de investigacion es necesario mantener bajo anonimato el nombre de la institucion donde
se llevd a cabo el estudio, salvo el caso en que haya un acuerdo formal con el gerente o director de la organizacidn,
para que se difunda la identidad de la institucion. Por ello, tanto en los proyectos de investigacion como en las tesis,
no se debera incluir la denominacién de la organizacidon, ni en el cuerpo de la tesis ni en los anexos, pero si sera
necesario describir sus caracteristicas.




AUTORIZACION DE LA ORGANIZACION PARA PUBLICAR SU
IDENTIDAD EN LOS RESULTADOS DE LAS INVESTIGACIONES

ANEXO 6 DIRECTIVA DE INVESTIGACION RVI N° 066-2023-VI-UCV

Datos Generales

Nombre de la Organizacion: RUC: 20603334061

Servicios Socor EIRL

Nombre del Titular o Representante legal:

Nombres y Apellidos DNI:

Carlos Eduardo Le6n Parra 02634335

Consentimiento:

De conformidad con lo establecido en el articulo 8°, literal “c” del Cédigo de Etica en
Investigacion de la Universidad César Vallejo (RCU N° 0470-2022/UCV) ), autorizo [X], no autorizo
[ ] publicar LA IDENTIDAD DE LA ORGANIZACION, en la cual se lleva a cabo la investigacion:

Nombre del Trabajo de Investigacion

El nuevo comportamiento del consumidor online en las Mypes piuranas como respuesta

a la crisis sanitaria post covid, Piura 2023

Nombre del Programa Académico:

Marketing y Direccién de Empresas

Autor: Stefanny Paola, Seminario Herrera DNI: 75160829

En caso de autorizarse, soy consciente que la investigacion sera alojada en el Repositorio
Institucional de la UCV, la misma que sera de acceso abierto para los usuarios y podra ser
referenciada en futuras investigaciones, dejando en claro que los derechos de propiedad

intelectual corresponden exclusivamente al autor (a) del estudio.
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*) Cédigo de Etica en Investigacion de la Universidad César Vallejo-Articulo 82, literal “c” Para difundir o publicar los
resultados de un trabajo de investigacion es necesario mantener bajo anonimato el nombre de la institucion donde se llevé a cabo el

estudio, salvo el caso en que haya un acuerdo formal con el gerente o director de la organizacion, para que se difunda la identidad de

la_institucidn. Por ello, tanto en los proyectos de investigacion como en las tesis, no se debera incluir la denominacién de la

organizacion, ni en el cuerpo de la tesis ni en los anexos, pero si sera necesario describir sus caracteristicas.



Anexo 8: Ficha de evaluacién de los proyectos de investigacion

Ficha de evaluacién de los proyectos de investigacion del
Comité de Etica en Investigacién de Marketing y Direccién de
Empresas

Titulo del proyecto de Investigacion: El nuevo comportamiento del
consumidor online en las Mypes piuranas como respuesta a la crisis sanitaria post
covid, Piura 2023.

Autor: Seminario Herrera, Stefanny Paola
Especialidad del autor principal del proyecto: Estudiante
Programa: Pregrado

Otro(s) autor(es) principal del proyecto: Dr. Mogollon Garcia
Francisco Segundo

Lugar de desarrollo del proyecto (ciudad, pais): Piura - Peru
Cddigo de revision del proyecto:

Ciitsiios ds s:aluacié— ¢ N No
o ) umpls  ocumpls  coiisspo-ds

. Ciitsiios mstodoldgicos

El titulo de investigacion va acorde a las lineas de
investigacién del programa de estudios.

Menciona el tamafio de la poblacion, muestra y
muestreo/ escenario de estudio, participantes y unidad de
analisis/ criterios de inclusion y exclusion, si corresponde.

Presenta la ficha técnica de validaciéon e
instrumento, si corresponde.

Evidencia la validacién de instrumentos respetando
lo establecido en la Guia de elaboracion de trabajos
conducentes a grados y titulos (Resolucién de
Vicerrectorado de Investigacion N.° 062-2023-VI-UCV,
segin Anexo 2 Evaluacion de juicio de expertos), si
corresponde.

Evidencia la confiabilidad del(los) instrumento(s), si
corresponde.

Il. Criterios éticos

Las citas y referencias van acorde a las normas APA
7ma edicion.

El proyecto cuenta con documento de autorizacion
de la empresa o institucion (Anexo 6 Directiva de
Investigacion RVI N° 066-2023-VI-UCV)., si corresponde.

El proyecto cumple con las normas éticas para el
desarrollo de la investigacion establecidos en la RCU N°
0470-2022/UCV (Cdbdigo de Etica en Investigacion).

Ha incluido el item del consentimiento informado en
el instrumento de recojo de datos, si corresponde.




Nota: Se considera como APTO, si el proyecto cumple con todos los

criterios de la evaluacion.

Piura, 06 Julio del 2023

Nombres y Apellidos Cargo DNI N° Firma
Dr. Bernardo Cojal Loli Presidente 17898066
) Mgtr. Roberto Macha Miembro 1 0750092
Huaman
Mgtr. Leli Violeta .
Velasquez Viloche Miembro 2 18217577
Mgr. Victor Hugo Miembro 3 09621351

Rojas Chacén




Anexo 9: Informe para proyecto exento de revision

INFORME DE REVISION DE PROYECTOS DE INVESTIGACION DEL
COMITE DE ETICA EN INVESTIGACION DE: NEG. INTERNACIONALES,

MARKETING, TURISMO Y ECONOMIA
OFICIO MULTIPLE N° 054-2023-VI-UCV

El que suscribe, presidente del Comité de Etica en Investigacion de
[Negocios Internacionales, Marketing y Direccion de Empresas,
Administracion en Turismo y Hoteleria, y Economia], deja constancia que el
proyecto de investigacion titulado “El nuevo comportamiento del consumidor
online en las Mypes piuranas como respuesta a la crisis sanitaria post covid, Piura
2023”, presentado por la autora Seminario Herrera Stefanny Paola, queda exento
de revisidon de acuerdo a la verificacion realizada por [los miembros del CEl que
fueron designados para la verificacion] de acuerdo a la comunicacion remitida
el 6 de Julio de 2023, por lo cual se determina que la continuidad para la ejecucion
del proyecto de investigacion cuenta con un dictamen favorable.

Piura, 06 de julio de 2023

Nombres y Apellidos Cargo DNI N° Firma
Dr. Bernardo Cojal Loli Presidente 17898066
Magtr. Roberto Macha .
Huaman Miembro 1 0750092
Magtr. Leli Violeta ,
Velasquez Viloche Miembro 2 18217577
Mgtr. Victor Hugo Miembro 3 09621351

Rojas Chacén




Anexo 10: Informe de revision expedita

INFORME DE REVISION DE PROYECTOS DE INVESTIGACION DEL
COMITE DE ETICA EN INVESTIGACION DE: NEG. INTERNACIONALES,

MARKETING, TURISMO Y ECONOMIA
OFICIO MULTIPLE N° 054-2023-VI-UCV

El que suscribe, presidente del Comité de Etica en Investigacion de
[Negocios Internacionales, Marketing y Direccion de Empresas,
Administracién en Turismo y Hoteleria, y Economia], deja constancia que el
proyecto de investigacion titulado “El nuevo comportamiento del consumidor online
en las Mypes piuranas como respuesta a la crisis sanitaria post covid, Piura 2023”,
presentado por la autora Seminario Herrera Stefanny Paola, ha pasado una
revision expedita por [los miembros del CEl que fueron designados para la
verificacion], y de acuerdo a la comunicacion remitida el 6 de Julio de 2023 por
correo electronico se determina que la continuidad para la ejecucion del proyecto
de investigacion cuenta con un dictamen:

(X) favorable () observado ( ) desfavorable.
Piura, 06 de julio de 2023

Nombres y Apellidos Cargo DNI N° Firma
Dr. Bernardo Cojal Loli Presidente 17898066
Mgtr. Roberto Macha .

Huaman Miembro 1 0750092

Magtr. Leli Violeta
Velasquez Viloche

Mgtr. Victor Hugo
Rojas Chacén

Miembro 2 18217577

Miembro 3 09621351




Anexo 11: Resultado de reporte de similitud de turnitin

Trabajo final- Sustentacion

IMFLMNE Ut UMLIRALIDG LD

18. 160 2.«

IMDOME DE SIMILEITUD FUEMTES DE INTERNET PUBLICALIOMES

Su

THRASAMIS DEL

ESTUDEAMTE

FUENTES: PRRMERAS

repositorio.ucv.edu.pe

Fuente de Imbemet

4.,

Submitted to Universidad Cesar Vallejo
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3%
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Fuenie de Imbemmet

1

revistas.uss.edu.pe
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1
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documentop.com < 'I
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repositorio.upn.edu.pe < 1
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www.coursehero.com

Fueerite de bt ‘: 1 %
es.scribd.com < 1
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