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RESUMEN

La presente tesis tiene como objetivo estudiar el comportamiento del consumidor derivando
del estado actual del marketing que se centra en las necesidades del consumidor.
Refiriéndose de esta manera al conjunto de actividades que se realiza con el Unico fin que
una persona o un negocio, desde que tiene una necesidad hasta el momento en que efectla
la compra utiliza, posteriormente el producto.

En el B2B resulta mas complicado hacer llegar el mensaje a nuestros clientes potenciales,
sea por una cuestiéon cuantitativa, ya que normalmente es un nimero de personas mucho
menor y, en segundo lugar, porque pertenecen a un nicho mucho mas segmentado.

Las empresas que se muestran mediante esta tesis son mas flexibles a adquirir productos y
servicios a otras empresas con las que se sienten identificadas, consideran que las
representan y estan alineadas con los valores que desean negociar.

La teoria del comportamiento ofrece una diversidad de estilos de administracion a la
habilidad del administrador. Cada teoria administrativa se basa en doctrinas sobre la forma
por la cual las personas se comportan dentro de las organizaciones.

Marca definitivamente la transferencia del énfasis en la estructura organizacional para el
énfasis en las personas.

Con esta tesis se pretende lograr un acercamiento tedrico en el campo. Para ello, se
identificaran los principales temas en los cuales resalta la investigacion sobre el
comportamiento conductual de la organizacion en la que se ha centrado y sugerir las posibles

direcciones futuras en referencia a la investigacion.

Palabras claves: Teoria del comportamiento, B2B, empresas, consumidor
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ABSTRACT

This thesis aims to study the study of consumer behavior deriving from the current concept
of marketing that focuses on consumer needs. Referring in this way to the set of activities
carried out by a person or an organization from when he has a need until the moment he
makes the purchase and subsequently uses the product.

In general, a company acquires a product or service to function better, be more efficient and
subsequently obtain a performance.

In B2B it is more complicated to get the message to our potential customers, either for a
quantitative issue, since it is usually a much smaller number of people, and, secondly,
because they belong to a much more segmented niche.

The companies that are shown through this thesis are more receptive to buying products and
services from other companies with which they feel identified, consider that they represent
them and are aligned with the values they wish to convey.

Behavior theory offers a variety of management styles available to the administrator. Each
administrative theory is based on convictions about the way in which people behave within
organizations.

It definitely marks the transfer of the emphasis on the organizational structure for the
emphasis on people.

This study aims to obtain a theoretical approach in the field. To do this, the main topics on
which the research on the purchasing behavior of the organization has focused and suggest
possible future directions in reference to the research will be identified.

Keywords: behavior theory, B2B, companies, consumer
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I. INTRODUCCION



1.1 Realidad Problemética

El comercio entre negocios (Business to Business - B2B por su traduccion al inglés)
ha existido desde que las organizaciones se desarrollaron por primera vez. Y, por
supuesto, esto significa que el marketing B2B también ha existido durante mucho tiempo
atrds. Mientras que el estudio de negocios para el marketing empresarial (B2B) se
remonta a la década de 1890, las significativas contribuciones a la teoria de marketing
(B2B) solo se han realizado durante las ultimas tres décadas. La investigacion del
marketing B2B se mantuvo en silencio durante un largo periodo de tiempo, y nuestra
comprension fue implicita, individualizada y basada en la experiencia del
comportamiento de los empresarios (Hadjikhani y LaPlaca, 2012).

Las contribuciones de la ciencia del comportamiento a B2B a partir de finales de
1800 y principios de 1900, y mas explicitamente en las tres ultimas décadas han
transformado nuestra forma de pensar en el marketing B2B y nos han permitido aplicar
la teoria del comportamiento a un nimero cada vez mayor de variedad de situaciones de
compra inter organizacionales.

Las transacciones entre empresas requieren que la planificacion sea exitosa. Dichas
transacciones dependen del personal de administracion de cuentas de una empresa para
establecer relaciones con clientes comerciales. Las relaciones entre empresas también
deben fomentarse, generalmente a través de interacciones profesionales antes de las
ventas, para que se realicen transacciones exitosas.

A pesar de la préctica implicita del marketing B2B que data de varios afios,
investigaciones recientes parecen sostener la creencia de que B2B los estudios de
marketing y relaciones no existian antes de las ultimas tres décadas del siglo veinte, y
estamos en la primera etapa de desarrollo. Pero si volcamos nuestra atencién a hace un
siglo, podemos encontrar que la etapa inicial de la relacion comercial y con los clientes
se discutio en el siglo X1X por Wanamaker en 1899.

Curiosamente, Wanamaker declaré que la mayoria de los comerciantes en ese
tiempo no estaba interesada en satisfacer a sus clientes. En cambio, él proclamo que su
objetivo era alcanzar el maximo beneficio. Las compras repetidas, la confiabilidad y la
equidad total no se consideraron completamente consistentes con el objetivo de
maximizacion de ganancias. (Inherente a esta filosofia es una orientacién a corto plazo;

maximizar las ganancias inmediatas.)



Segun Dwyer (2007), hay al menos cinco puntos especificos que diferencian al marketing
B2B:

1. Relaciones comprador - vendedor: las interrelaciones que existen en el marketing
industrial forjan a ser amplias ya que las categorias de estrategias de compras facilita a
mejorar la negociacion mediante ambas partes. De esta manera, existen con frecuencia
los contratos a extenso plazo, favoreciendo relaciones en las cuales ambas partes trabajan

en grupo.

2. Canales de distribucion més cortos: Por lo general, en los casos que se presentan estos
canales no incluyen relacion entre proveedor y el cliente durante los negocios B2B,
ciertamente en la desigualdad del marketing, al consumidor son escasos ciertos canales

directos.

3. Enfasis en la venta personal: Los puntos mencionados anteriormente originan cierta
fuerza en las ventas personales, porgue hay una contacto directo y técnicas de compra de
manera compleja, asi que el canal directo y el tamafio del comprador incrementan la

importancia y relevancia del trato generado.

4. Mayor integracion de la web: Las redes sociales son de suma importancia mediante
una negociacion porque de esta manera se presenta una red de contacto entre proveedor

y comprador.

5. Estrategias promocionales Unicas: En este punto se ve relacionado con las compras y
promociones en el que varias personas participan en la toma de decisiones. Ademas, este
centro de compras es diferente para el marketing empresarial promoviendo exhibiciones
comerciales o exposiciones, por ejemplo, como lo es en caso del marketing al

consumidor.

Urbina (2010) sobre teorias del conocimiento nos dice que: “Existen distintas
teorias con relacion al comportamiento del consumidor de la organizacion. Es importante
connotar que la negociacion. Por lo tanto, ciertas teorias interpretan principalmente la
forma en que las necesidades individuales ven la manera de suprimir el desarrollo en la

toma de decisiones racionales o influir en este.”



Como empresa, es importante comprender cOmo interactian y se comportan los
empleados dentro de la organizacion. Las teorias organizacionales conductuales pueden
ayudarlo a desarrollar protocolos de trabajo que pueden aumentar la eficiencia y la
productividad. Estas teorias aplican principios cientificos de interacciones dentro de un
sistema a la gestion de los empleados mediante el analisis de cémo la raza, la clase, el
género y las influencias internas y externas afectan la toma de decisiones.

La teoria del comportamiento de toma de decisiones se aplica con mayor frecuencia
a los gerentes y supervisores, porque toman mas decisiones diarias que afectan a su
empresa. La teoria establece que las personas dentro de las organizaciones solo pueden
tomar decisiones basadas en la informacion que tienen a la mano. Sin embargo, para la
decision de lograr un objetivo especifico, esa informacion debe ser precisa y completa.

Estos fundamentos teoricos alinean la vista de interaccion mas de cerca a las ideas
de comportamiento organizacional y dinamica, intercambio social y teorias del sistema.
La perspectiva de interaccion de red es consistente con estas teorias y una extensa
investigacion de redes que ha validado el uso de estas teorias para comprender mejor el
comportamiento del mercado B2B y desarrollar la teoria de marketing B2B.

Manrique (2014), sefiala: EI comportamiento de compra organizacional es cada vez
mas resaltante para el crecimiento de marcas y organizaciones mas competitivas. (1972b,
p. 2).

También hace notar la discrepancia de un consumidor y el comportamiento de
compra organizacional ya que estas decisiones de compra organizacional son a ciencia
cierta tomadas para satisfacer las necesidades de la empresa mas que a las necesidades
inmediatas de los individuos (Parkinson, Baker, & Moller, 1986).

1.2 Trabajos previos

1.2.1 Antecedentes Nacionales

Axioma b2b marketing (2019): En su articulo titulado: “;Conoce realmente el

comportamiento de sus clientes B2B?” hace referencia sobre las diferencias entre las

diferencias entre comprador B2B y B2C y dice Uno de los mayores desafios con los que se

descubren los encargados de marketing y ventas, para los segmentos B2B, es la falta de

indagacion acerca de este grupo de compradores, muchas veces los ejemplos y consejos que

abundan radican en la experiencia del cliente B2C, dos caminos muy distintos, considerando

la manera en como se comporta cada uno.



Por otro lado, en el segmento B2B los compradores son usualmente perfiles especificos que
actian en nombre de una corporacién, y lo mas importante, tienen intereses, necesidades y
puntos de dolor sumamente especificos, son diametralmente opuestos a los grupos de
consumidores que desean comprar productos para resolver necesidades no siempre
imprescindibles, estos Gltimos también pueden llegar a ser bastante leales a una marca, lo
cual no siempre pasa en el contexto B2B, la confianza y fidelidad entre empresas se
construye con mucha mas dificultad.

La mayor diferencia entre vender en el segmento B2B es tener que tratar con compradores
profesionales o ejecutivos de alto nivel. Estas personas se dedican a gestionar ofertas de
diversos vendedores y evaluar la mas adecuada para sus empresas, esto hace que la
competencia sea evidente y directa, las ventas B2B requieren a menudo un nivel de
profesionalidad mayor, ademas de requerir una habilidad especial para detectar necesidades
en nuestro comprador.

De igual forma, las técnicas de marketing basadas en datos han cobrado més fuerza, es decir,
ya hoy no es suficiente con tener a un vendedor infiriendo informacion de su prospecto, sino
calificando a cada uno dependiendo de su perfil y comportamiento.

Se concluye en estar al tanto de las tendencias actuales y apoyarse en aliados estratégicos a
la hora de encontrar a las personas indicadas que seran objeto de nuestras acciones de
marketing, fundamental en el éxito de nuestras estrategias. Apuntarles a nichos de mercado
y utilizar herramientas como medios especializados, eventos, talleres o contenidos

relevantes.

Garcia, C. (2018) en su estudio “Teoria del comportamiento sustentable para
el desarrollo local”, en su estudio se connota la psicologia de la sustentabilidad destacando
la prediccion de un comportamiento que se ha logrado identificar como factor de
sustentabilidad. En tal sentido, esta investigacion pretende debatir el desarrollo en el que se
ha evolucionado la identidad del comportamiento sustentable, ya que ciertas evidencias
cientificas que demuestre teorias, conceptuales, metodoldgicos o estadisticos. Esta actividad
atrae tanto la atencion como la colaboracion deliberativa de la corporacion y se inscribe en
el debate de conexion que existe entre la asociacion y el Gobierno respectivamente a la

conservacion de los recursos naturales mediante los servicios publicos y privados.



Garcia, R. (2017) en su estudio “La teoria de la actividad en el estudio del
comportamiento informal humano: consideraciones fundamentales”, en su
investigacion se desarrolla un resumen de las alta potencial que aplica la teoria de la
actividad a cada estudio de comportamiento moral e informal de la persona, como un
instrumento funcional en el desempefio para alcanzar un mejor conocimiento de los diversos
modos en que los individuos indagan, encuentran, recuperan y usan la informacion que

necesitan, desde un acercamiento disciplinado que refuerce esta vision.

1.2.2 Antecedentes Internacionales

Rottenburger, J., Y Kaufmann, L. (2017) en su estudio *
Escoger al nuevo nifio: Novedad firme y engafio en el comprador-proveedor en sus
negociaciones” Este estudio se basa en las responsabilidades de la teoria de la novedad y la
teoria de la desconexién moral para investigar el engafio del comportamiento en las
negociaciones comprador-proveedor que involucran nuevas empresas. Usando dos
experimentos de negociacion de compras que contrasta la forma en que los negociadores
tratan a los empleados de las nuevas empresas, empresas maduras.
El primer experimento examin6 el comportamiento de los participantes en su papel de
vendedores hacia los compradores, mientras que el segundo examiné el comportamiento de
los participantes en su papel de compradores hacia los vendedores. Estos hallazgos
contribuyen al campo de la gestion del suministro conductual identificando una nueva
variable situacional (novedad firme) que promueve el engafio en las negociaciones de
compra.
Ademas, proporcionan implicaciones para los compradores y proveedores sobre como
aprovechar las ideas preconcebidas asociadas con la edad de su empresa para obtener
ventajas (o evitar desventajas) en las negociaciones entre compradores y proveedores.
Finalmente, agregamos a pasivos de la teoria de la novedad al identificar un pasivo adicional

que afecta a las nuevas empresas, es decir, el aumento riesgo de ser engafiado.

Ford, D. (2015) en su investigacion “El desarrollo de las relaciones comprador-
proveedor en Mercados industriales” Con frecuencia se ha observado que la
interdependencia comprador-vendedor es una caracteristica crucial del marketing interno,
que las empresas industriales establecen relaciones comprador-vendedor que a menudo son
cercanas, complejas y con frecuencia a largo plazo. A pesar de esto, la naturaleza de estas
relaciones ha recibido, hasta hace poco, poca atencion en la literatura. En cambio, los
escritores de marketing se han preocupado mas por el analisis del proceso (aunque complejo)

6



por el cual las empresas compradoras toman decisiones de compra individuales, y las formas
en que el vendedor puede influir en este proceso a su favor.

Esta investigacion examina la naturaleza de las relaciones comprador-vendedor en los
mercados industriales al considerar su desarrollo como un proceso a través del tiempo.

Se basa en ideas generadas por el Proyecto IMP y esta particularmente preocupado por los
siguientes factores: ¢ Qué es lo que hace que un comprador establezca y desarrolle relaciones
con uno o algunos proveedores, como una alternativa a "jugar en el mercado"?

¢Como cambian las relaciones entre las empresas de compra y venta con el tiempo? ¢ Cuéles
son los factores que ayudan u obstaculizan el desarrollo de relaciones cercanas? ¢ Cuéles de
estos estan bajo el control de las dos compafiias?

En conclusion, es importante enfatizar que las compafias deben examinar sus relaciones
existentes ya sea en casa o en el extranjero para ver en cual de las etapas descritas aqui se

encuentran.

Hall & Simé6n (2017) en su investigacion “Marketing B2B innovador: nuevos
modelos, procesos y teoria”, el innovador marketing B2B es una guia clara y practica que
desmitifica los aspectos modernos del marketing B2B, incluidos modelos de marketing,
procesos y piezas de liderazgo de pensamiento. Los nuevos habitos de compra de los
clientes, la era digital y el nuevo panorama de la industria (influenciado por la economia de
las aplicaciones) han tenido un gran impacto, y los profesionales de marketing, en
consecuencia, se han alejado de las préacticas tradicionales. El enfoque del Marketing B2B
innovador es cortar el ruido y dar sentido a los nuevos modelos, métodos y procesos que han
surgido recientemente en la esfera del marketing B2B. Escrito por Simén Hall, un ex director
de marketing que aporta mas de 20 afios de experiencia como una de las principales voces
en el ambito B2B que trabaja activamente con el CIM, el IDM y otras asociaciones
importantes, Innovative B2B Marketing relne una gran cantidad de conocimiento e
informacion obtenidos de la experiencia de primera mano del autor. Con ejemplos de la vida
real de diversos sectores, ademas de puntos de debate de actualidad y problemas de foros y
asociaciones clave de marketing B2B, los especialistas en marketing encontraran nuevos

enfoques, modelos y soluciones para ayudar a enfrentar cualquier desafio de marketing B2B.

Romero, Martinez, M. (2019) en su estudio “Implementacion de la
automatizacion de marketing: el impacto en las empresas B2B”, Las empresas B2B
invierten en nuevas tecnologias sin poder capturar el valor por completo por diferentes
razones. Esto puede resultar en un desperdicio de inversion que, en lugar de proporcionar
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una solucion a las oportunidades de la empresa, también termina afectando las operaciones.
La automatizacion del marketing es una tecnologia que automatiza las tareas de marketing
repetitivas y proporciona una solucion para la generacion de leads, la participacion del
cliente, la visualizacion de resultados, entre otros. ES un concepto relativamente nuevo que
ha creado ruido en el sector Business-to-Business (B2B) debido a sus capacidades en
marketing y ventas. Con crecientes desafios para medir la atribucion de los esfuerzos de
marketing digital en los ingresos por ventas, asi como para demostrar el valor de la inversion,
esta tecnologia se destaca mediante el uso de un método cualitativo, este proyecto tiene como
objetivo abordar "cdmo la implementacion de la automatizacion de marketing impacta a las
empresas B2B". Se establecieron tres objetivos principales: 1. Evaluar los factores clave de
la adopcion de un software empresarial para la automatizacion del marketing, 2. Definir las
mejores practicas para implementar la automatizacién del marketing y, por ultimo, 3.
Identificar el impacto de la automatizacion del marketing. Este estudio describe los
conceptos sobre marketing y ventas B2B, asi como la automatizacion de marketing. Este
proyecto también sugiere como al utilizar las mejores practicas para implementar esta
tecnologia, las empresas B2B pueden aumentar su éxito en este contexto. El proyecto
proporciona terreno para una mayor investigacion en el campo del marketing, ya que hay
oportunidades para explorar mas a fondo la atribucion a la automatizacion del marketing en

ventas, el desempefio de las operaciones y la gestidn de la marca mediante la automatizacion.

1.3 Teorias relacionadas al tema

1.3.1 Negocios B2B

Segun Arline, K (2014), sefiala que: Los negocios B2B es una cadena de suministro,
incluyendo mudltiples transacciones B2B y tipos de negociacion, ya que las empresas
necesitan obtener componentes y materiales en bruto para el procesamiento de manufactura.
Por su parte, el Diccionario de Negocios define el B2B como “el cambio entre negocios
caracterizado por ciertos volumenes relativamente amplios, costos firmes y competitivos,

ciclos de entrega eficaces y repetidamente, bases de pagos diferidos”.

Segun Hague, P., Harrison, M. (2018), define que: “Al conocer las necesidades de
otros negocios, en los cuales se acuerda mediante todo un proceso para intercambiar ideas

se puede deducir, que termina siendo usado por consumidores particulares.



Segun Moya, F (2018), define que: Esta descripcion es trasladada al universo de
demandas online, es tan simple como representar un e-commerce que, en lugar de vender al
consumidor final, vende a otras organizaciones o autbnomos mediante el marketing que son
las redes sociales, la comparacién de ofertas, como por ejemplo el hipermercado mayorista
Makro, que para adquirir productos es necesario acreditar que eres una organizacion o
persona natural. La accién de vender a otras empresas hace que sea una tienda online con

determinadas particularidades.

Dimensién 1: Negociacion

Segun Flint, P (2004), define que: Este acuerdo comercial es todo un proceso
dinamico de comunicacién, entre diferentes partes con el Unico objetivo de satisfacer
intereses de tal manera generar rentabilidad y crecimiento econdmico. Existen dos clases de

negociacion las cuales son distributiva e integrativa.

Segun Villa, J (2016), define que:
Es una importante destreza que aprendemos a evolucionar muy tempranamente. La técnica
de negociar es clave en el &ambito profesional y personal, sin olvidar que la negociacion es
la mejor resolucion para resolver desacuerdos de todo tipo y, sin embargo, es una disciplina
pendiente para muchas personas.

Segun Tracy, B (2015), define que: La negociacién es una habilidad clave que afecta
en general a todo lo que haces o dices y a casi todas sus interacciones, tanto personales como
en los negocios. Es la forma fundamental del negocio de vivir y relacionarse con los demas,
la negociacion nunca se detiene. Ha existido desde el inicio de la civilizacién porque los

seres humanos siempre han tenido interés en perfeccionar su perspectiva relativa en la vida.

Indicador 1: Negociacion Distributiva

Segun Flint, P (2004), define que: Es aquel negocio en la cual es primordial las
diferencias que existen sobre quien va a obtener mas de un recurso limitado, dependiendo
de las estrategias que emplee. En lo general, es una negociacion en la que se observa un
caracter monetario de los recursos en conflicto estableciendo ambas partes sus puntos de

partida, objetivo y puntos de resistencia en la zona de arreglo potencial.



Segun Henao, C (2017), define que: También llamada negociacion tradicional pues
es la que se utiliza regularmente, donde cada uno de los componentes tiene como meta
Unicamente en alcanzar sus objetivos individuales sin valer su contra parte, en este tipo de
negociacion lo mas tipico es que solo uno de los involucrados lleguen a sus metas, y el otro
se sienta fracasado, el vencedor puede sentir que gand, pues cuando necesite realizar
negocios de ese tipo nuevamente, no solo con el mismo contrincante anterior, sino con los
que se enteraron de dicha negociacion, le va a ser muy complicado establecer relaciones que

le den la posibilidad de negociar tranquilamente.

Indicador 2: Negociacion Integrativa

Segln Flint, P (2004), define que: En este tipo de negociacion ambas partes tanto
como el proveedor y el cliente buscan en forma grupal una solucion al problema que las
aqueja. Se concentran en su interés individual y los intereses del otro miembro con el Gnico
objetivo de formar un marco habitual que permita lograr un acuerdo mutuamente

remunerativo.

Segun Henao, C (2017), define que: Permite solucionar problemas en vez de
establecer conflictos. ¢Por qué resuelve problemas? Porque en este convenio no solo ambas

partes se benefician, sino que se adquiere confidencia cordial y buena informacion.

Dimensién 2: Cadena de suministro

Segun Roldan, P (2019), define que: Es el grupo de elementos, instalaciones y
medios de comercializacion necesarios para de esta manera llevar a cabo el desarrollo de un
producto o servicio que cumpla lo primordial satisfaciendo asi las necesidades del

consumidor final.

Segun Arcia, M (2019), define que: Una compafiia tiene caracteristicas propias que
juntan en general a todos aquellos agentes que tiene lugar en ella y se encarga de cumplir
con los procesos correctos para que los consumidores finales disfruten de un producto de

buena calidad.
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Indicador 1: Componentes

Segun Gardey, A (2013), define que: Es aquel que conforma parte de la preparacion
de un todo. Se trata de elementos que, a traves de algun tipo de asociacion o proximidad,
dan lugar a un conjunto uniforme, siendo asi una unidad que compone parte de una estructura

completa, y a su vez cumple una funcion fundamental en la misma.

Segun Pérez, R (2016), define que: Para hacer semejanza a un grupo de elementos
que juntos forman un todo. O de igual manera sirve bastante a la hora de examinar la
composicion de algin grupo o conjunto de cosas, y de tal modo dar énfasis a saber de qué

elemento esta integrado.

Indicador 2: Materiales

Segun Gardey, A (2012), define que:

El significado de este término cuenta con distintos usos segun el entorno. Conforme a la
posicién econdmica con que se ha desarrollado este final, se logra alcanzar a uno u otro
concepto; por lo general se deduce este término como un conjunto de elementos que son

sumamente necesarios para actividades en particular o tareas especificas.

1.3.2 Teoria del comportamiento de compra en las organizaciones

Manrique, L (2014), sefiala que: ElI comportamiento de adquisicion de una
compafiia es el desarrollo de toma de decisiones en el cual las empresas formales establecen
la necesidad para la adquisicién de productos y servicios que corroboran, estiman y eligen

entre marcas y abastecedores alternativos.

Dimensién 1: Consumidor Industrial

Segun Alvarado, K (2014), define que: Las empresas, asi como clientes compran
productos con propdsitos distintos para el consumo final; estas organizaciones pueden

usarlos para producir otros bienes o servicios con el unico fin de satisfacer al cliente.

Segun Hernandez, D (2014), define que: Al investigar, adquirir, disponer, estimar y

rechazar los productos y servicios, que examinan e indemnizar sus necesidades; es una
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conducta de la mercadotecnia que se centra en la forma que los individuos toman decisiones

para desgastar sus bienes aptos en articulos conectados con el gravamen.

Indicador 1: Producto

Segln Gardey, A (2012), define que: El marketing determina un producto es un objeto
que se propone en una empresa con el tnico propdsito de satisfacer aquello que desean sus
clientes. Los productos tienen un determinado periodo de uso externo, como el ordenador,
los libros o los vehiculos, pero, también hay productos que expiden pronto como los alientos,

los productos de uso personal, medicamentos, entre otros.

Indicador 2: Servicio

Segun Merino, M (2012), define que: En el nivel socioeconomico y en el &mbito del
grupo del marketing, se deduce que por servicio a un conjunto de pendientes desarrolladas
por una organizacion para complacer los requerimientos de sus compradores. Por lo que el

servicio podria exhibirse como un bien de caracter no material.

Dimension 2: Mercado Industrial

Segun Dwyer (2007), define que: Existen ciertas diferencias entre las compras hechas
por una empresa Y las que efecttan los clientes de manera individual, las distintas partes se
derivan fundamentalmente de las evaluaciones diversas, pues los individuos adquieren

articulos para su uso personal, mientras que los clientes industriales no compran para si.
Segun Alvarado, K (2014), define que: Se llama mercado industrial a aquel mercado
que es generado por empresas o individuos que obtienen bienes y servicios para luego
utilizar en un proceso de productividad para la elaboracion de otros productos. En el mercado
industrial es el fabricante quien toma el papel de comprador y se beneficia de los vendedores.

Indicador 1: Comprador

Segun Tamanes, E (2019), define que: EI comprador es el que cubre las necesidades

obteniendo servicios y bienes a cambio de un precio determinado. Los consumidores son
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compradores tanto de bienes y servicios por descripcion y ser una de las dos partes que tienen

los mercados: la demanda por oposicion a la oferta, compuesta por los vendedores.

Segun Blanco, M (2016), define que: Los defensores del marketing, sefialan que el
comprador es un ser racional que sabe lo que le conviene que interviene activamente en el
transcurso de la compra. Cuenta con una gran importancia, simplificando la guia de las

planificaciones de ventas y de la presentacion en los puntos determinados.

Indicador 2: Proveedor

Segun Pérez, J (2014), define que: Proveedor es la persona u organizacion que
abastece con algun bien o servicio a otra empresa 0 a una sociedad. Dichos proveedores
deben cumplir con los términos y las condiciones de entrega de sus productos o servicios

para asi prevenir conflictos con la empresa a la que abastecen.

Segun Banda, J (2016), define que: Existen tipos de proveedores mas eficaces en las
cuales destacan lo siguiente: abastecedores de bienes, de recursos y de servicios. Por lo tanto,
los abastecedores de bienes responden ante las necesidades de tipo internacional o externo y
de esta manera satisfacer las necesidades econdmicas de la compafiia.

1.4 Formulacion del Problema

1.4.1 Problema General

¢ Qué relacion existe los negocios B2B desde la perspectiva de la Teoria del Comportamiento
de compra de las organizaciones en el sector electrotecnia, afio 2018?

1.4.2 Problemas Especificos

¢Que relacion existe entre el consumidor industrial y la perspectiva de la Teoria del

Comportamiento de compra de las organizaciones en el sector electrotecnia, afio 2018?

¢Qué relacion existe entre el mercado industrial y la perspectiva de la Teoria del

Comportamiento de compra de las organizaciones en el sector electrotecnia, afio 2018?
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1.5 Justificacion

Justificacion Metodoldgica

La presente tesis servira para aplicar los conocimientos aprendidos a lo largo de la carrera
profesional de Negocios Internacionales, de igual manera también sera valida como
aporte a la sociedad, en general, para los investigadores del sector que deseen reforzar,

complementar y proponer nuevos conocimientos de la materia de estudio.
Justificacion Teodrica
La presente tesis servird pues para desarrollar una propuesta metodoldgica, destinada

conocer la ventaja competitiva y el efecto que ofrece la aplicacién de las estrategias B2B

en los negocios, desde la perspectiva de la Teoria del Comportamiento.

Justificacion Préactica
La tesis resulta viable y factible por tener un facil acceso a la informacién a través de
internet poder acceder a la informacion de los proveedores y compradores que han
establecido relaciones “B2B” y han sido analizadas por especialistas en la materia.
1.6 Hipotesis

1.6.1 Hipotesis Principal

Existe relacién significativa entre los negocios B2B desde la perspectiva de la Teoria del

Comportamiento de compra de las organizaciones en el sector electrotecnia, afio 2018.

1.6.2 Hipotesis Especificos

Existe relacién entre el consumidor industrial y la perspectiva de la Teoria del

Comportamiento de compra de las organizaciones en el sector electrotecnia, afio 2018

Existe relacion entre el mercado industrial y la perspectiva de la Teoria del Comportamiento

de compra de las organizaciones en el sector electrotecnia, afio 2018.
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1.7 Objetivos

1.7.1 Objetivo Principal

Determinar si existe relacion de los negocios B2B desde la perspectiva de la Teoria del

Comportamiento de compra de las organizaciones en el sector electrotecnia, afio 2018

1.7.2 Objetivos Especificos

Evidenciar la relacién entre el consumidor industrial y la perspectiva de la Teoria del

Comportamiento de compra de las organizaciones en el sector electrotecnia, afio 2018

Determinar la relacion entre el mercado industrial y la perspectiva de la Teoria del

Comportamiento de compra de las organizaciones en el sector electrotecnia, afio 2018
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METODO

16



2.1 Disefio de Investigacion

a) Tipo de estudio

El tipo de estudio a realizar es cuantitativo el cual describe una realidad y explica la relacion
entre las variables 1 (Negocios B2B), la variable 2 (Teoria del comportamiento de compra

en las organizaciones).

b) Disefio de estudio

Para el este proyecto de tesis, se utilizara el estudio descriptivo - correlacional causal porque
describe una realidad.

El disefio de investigacion que se utilizara es el disefio no experimental y transversal.
Hernandez (2010), la investigacion se ve el entorno real del fendmeno sin modificar o
manipular por lo que se rigio a reglas las que no estd acostumbrado”. (p.149).

Enfoque

El enfoque de nuestra investigacion es cuantitativo. Para entender mejor el concepto
Hernandez et al. (2014) refirieron que el enfoque cuantitativo (que representa, como
dijimos, un conjunto de procesos) es secuencial y probatorio. Cada etapa precede a la

siguiente y no podemos brincar o eludir pasos (p.4).

2.2. Variables, operacionalizacién

“Una variable es una propiedad que puede fluctuar y cuya variacion es susceptible de

medirse u observarse” (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014, p.105).
2.2.1 Variable

Para operacionalizar las variables y evaluarlas se han usado dimensiones e indicadores que

se recalcan en el cuadro de operacionalizacion.
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Variable Definicion Definicion Dimensiones Indicadores items Escala de
Conceptual Operacional Medicién
Segln Arline, K (2014), sefiala que:
Los negocios B2B es una cadena de L2
suministro, incluyendo multiples Permite conocer las Negociacion
. . necesi vari N iacion Distributiv. i=
transacciones B2B y tipos de ecesidades de arios egociacié stributiva Si=5
., negocios, aun sabiendo que al 3.4
negociacion, ya que las empresas .
] final, la demanda de los Negociacion Talvez =4
necesitan obtener componentes y .
_ productos hechos por estos, Integrativa
materiales en bruto para el terminara siendo usado por los Regularmente = 3
Negocios B2B procesamiento de manufactura. consumidores particulares en 5.6
Por su parte, el Diccionario de sys casas, un hecho que se Cadena de Muy poco = 2
Negocios define el B2B como “el debe tomar en cuenta para la suministro Componentes
cambio entre negocios estrategia de mercadotecnia No=1
caracterizado por ciertos -8
Materiales

volimenes relativamente amplios,
costos firmes y competitivos,
tiempos de entrega eficaces y
frecuentemente, bases de pagos

diferidos”.

18



Producto 9-10 Si=5

Consumidor 11-12 Talvez =4
Manrique, L (2014), sefiala que: ElI Eselestudioy la aplicacion de Industrial Servicio
comportamiento de adquisicion de una conocimientos relativamente Regularmente = 3
Teoria del compafiia es el desarrollo de toma de donde las personas actian
comportamiento decisiones en el cual las empresas dentro de las empresas. 13-14 Muy poco = 2
decompraen  formales establecen la necesidad para Tratandose de una Comprador
las la adquisicion de productos y servicios herramienta humana para 15-16 No=1
organizaciones  que corroboran, estiman y eligen entre  beneficio de las personas de
marcas Yy abastecedores alternativos a modo general a la conducta Mercado Proveedor
lo largo de este proceso. moral de personas en toda Industrial

clase de organizaciones.

Fuente: Elaboracion propia.
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PROBLEMA
Problema principal
¢Qué relacion existe los negocios
B2B desde la perspectiva de la
Teoria del Comportamiento de
compra de las organizaciones en
el sector electrotecnia, afio 2018?

Problemas especificos

¢Qué relacion existe entre el
consumidor industrial 'y la
perspectiva de la Teoria del
Comportamiento de compra de las
organizaciones en el sector

electrotecnia, afio 2018?

¢Qué relacion existe entre el
mercado  industrial 'y la
perspectiva de la Teoria del
Comportamiento de compra de las
organizaciones en el sector

electrotecnia, afio 2018?

OBJETIVOS
Objetivo principal
Determinar si existe relacién de los
negocios B2B desde la perspectiva de
la Teoria del Comportamiento de
compra de las organizaciones en el

sector electrotecnia, afio 2018

Objetivos especificos

Evidenciar la relacion entre el
consumidor industrial y la perspectiva
de la Teoria del Comportamiento de
compra de las organizaciones en el

sector electrotecnia, afio 2018

Determinar la relacién entre el mercado
industrial y la perspectiva de la Teorfa
del Comportamiento de compra de las
organizaciones en el sector

electrotecnia, afio 2018

HIPOTESIS

Hipétesis principal
Existe relacion significativa
entre los negocios B2B desde la
perspectiva de la Teoria del
Comportamiento de compra de
las organizaciones en el sector
electrotecnia, afio 2018.

Hipotesis especificas

Existe relacion entre el

consumidor industrial 'y la
perspectiva de la Teoria del
Comportamiento de compra de
las organizaciones en el sector

electrotecnia, afio 2018

Existe relacion entre el

mercado industrial 'y la
perspectiva de la Teoria del
Comportamiento de compra de
las organizaciones en el sector

electrotecnia, afio 2018.

Negocios B2B

Teoria del comportamiento de compra en

MATRIZ DE CONSISTENCIA

las organizaciones

OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Definicion Conceptual

Segun Arline, K (2014), sefiala que: Los
negocios B2B es una cadena de suministro,
incluyendo multiples transacciones B2B y
tipos de negociacién, ya que las empresas
necesitan obtener componentes y materiales en
bruto para el procesamiento de manufactura.

Por su parte, el Diccionario de Negocios define
el B2B como “el cambio entre negocios
volimenes

caracterizado ~ por  ciertos

relativamente  amplios, costos firmes y
competitivos, tiempos de entrega eficaces y

frecuentemente, bases de pagos diferidos”.

Manrique, L (2014), sefala

comportamiento de compra organizacional es

que: El

cada vez mas importante para el desarrollo de
los mercados industriales. Los consumidores
industriales, necesitan el conocimiento sobre
este proceso que se ha desarrollado en afios
recientes. Especificamente, quiénes son las
personas clave involucradas en el proceso, mas
importantes tanto para la distribucion como
para las comunicaciones a lo largo de este

proceso.

Definicion Operacional

Permite conocer las necesidades
de varios negocios, aun sabiendo
que al final, la demanda de los
productos hechos por estos,
terminara siendo usado por los
consumidores particulares en sus
casas, un hecho que se debe tomar
en cuenta para la estrategia de

mercadotecnia..

Es el estudio y la aplicacion
de conocimientos
relativamente  donde  las
personas actdan dentro de las
organizaciones.  Tratandose
de una herramienta humana
para beneficio de las personas
de modo general a la conducta
moral de personas en toda

clase de organizaciones.

Dimensiones Indicadores | ITEMS | ESCALA
Negociacion
Negociacion Distributiva 1-2
Si=5
Negociacion 34
Integrativa Tal vez = 4
5-6 Regularment
Componentes e=3
Cadena de
suministro Materiales 7-8 Muy poco =
2
No=1
DIMENSIONES Indicadores ITEMS ESCALA
Producto 9-10
i 11-12
Consumidor
. Servicio .
Industrial Si=5
13-14
Comprador Tal vez = 4
Regularment
Mercado Industrial 15-16 e=3
Proveedor
Muy poco =
2
No=1
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2.3 Poblacién y muestra

2.3.1 Poblacion

El estudio realizado en la presente tesis estara constituido por 10 empresas del rubro
electrotecnia para analizar las relaciones en los negocios B2B desde la perspectiva de la
teoria del comportamiento. Siendo entrevistado los duefios, gerente y/o jefes de las empresas
electrotecnia.

La poblacién esta constituida por los distribuidores de articulos de empresas del rubro
electrotecnia a nivel de Lima y que estan relacionadas con los clientes de la empresa H&V
IMPORT SAC con RUC 20563377331 localizada en el distrito de San Juan de Lurigancho.

2.3.2 Muestra

El muestreo es de tipo cuantitativa, se realizara considerando el conocimiento; los objetivos
de esta investigacion, es apropiado porque permite seleccionar a los integrantes que mejor
representen a la poblacidn por tener buen conocimiento del fendmeno a investigar.

Técnica de muestreo: No probabilistico de tipo intencional, usando rastreo.

Tamarfio de muestra: 10 Empresas

Se estima una entrevista puesto que, la agrupacién del 100% de la poblacion seleccionada

se considera un numero adaptable de sujetos.

items Ruc Nombre 0 Razén Social
1 20506602069 Covema sac
2 20379372741 S0corro cargo express
3 20474807101 Alitecno sac
4 20506908061 Cisesa
5 20473159644 Cafetalera amazonica sac
6 20562724886 Trauma solutions sac
7 20100085225 Quimtia sac
8 2010015405 Matrix Gym
9 20508086530 Linares consultores
10 20445516911 Ciconsac

Fuente: SUNAT
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2.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y
confiabilidad

24.1 Técnica

La técnica para la recoleccion de datos es de la encuesta, esto con el objetivo de poder
analizar los datos especificos. Segun Carrasco, S (2003, p.138) define las técnicas como la
exploracién y recoleccion de los datos, realizado mediante preguntas directas o indirectas a

los individuos que pertenecen a una unidad de analisis.

2.4.2 Instrumento

Consiste en aplicar una cantidad de interrogantes congruentes, donde se obtiene los
resultados ecuanimes las de su respuesta.

Segtin Moreno (2000) nos indica que “El cuestionario esta formulado por una variedad de
preguntas que se obtiene informacion relacionada con las condiciones y practicas vigentes,
esto va con respecto a sucesos ocurrido, opiniones, preferencia, juicios criticos, etc., de los

individuos que son interrogado. (p. 36)

La técnica que se aplicara en la investigacion es la entrevista.

Escala de Likert
5 4 3 2 1

Si Tal vez Regularmente Muy poco No

Nota: Elaboracién Propia

Validacion y Confiabilidad del Instrumento

a) Validacion del instrumento

El significado de la validez se debe citar a Wayne y Robert (2005)” Es el grado de medicion
de un instrumento que mide la variable” (pag.174). Las validaciones del instrumento se
realizan a través de preguntas poniendo a criterio de expertos realizando un juicio la
validacion cualitativa de los contenidos.

Para el presente estudio se realizara la validez VV de Aiken, puesto que segin Andrcant

(1975), nos indica que “Este andlisis es se puede utilizar en dos formas, la primera consiste
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en estudiar de manera l6gica y racional los item qué se incluye en la prueba; y la segunda

con la ayuda de un grupo de jueces calificados se evalla el grado en que concuerdan con los

planteamientos del construccion del instrumento” (p.105). Por lo cual, utilizando este medio

los resultados permitiran obtener valores factibles estadisticamente segun el tamafio de la

muestra de jueces seleccionada.

Férmula:

x—1

I =

K

Valores:

V =V de Aiken

X = Promedio de calificacion de jueces
k = Rango de calificaciones (Max-Min)
| = calificacion mas baja posible

- Pertinencia: El item corresponde al concepto supuesto enunciado.

- Relevancia: El item es pertinente para sustituir al componente o dimension

especifica del constructo.

- Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto

y directo.

Tabla 5: Validez de las variables

Media DE V Aiken
Pertinencia 4 0.00 1.00
[TEM1 |Relevancia | 3.6667 0.58 0.89
Claridad 4 0.00 1.00
Pertinencia 4 0.00 1.00
ITEM 2 Relevancia 3.8 0.45 0.93
Claridad 4 0.00 1.00
Pertinencia 3.6 0.55 0.87
[TEM 3 | Relevancia 3.8 0.45 0.93
Claridad 4 0.00 1.00
Pertinencia 3.8 0.45 0.93
[TEM4 | Relevancia 3.8 0.45 0.93
Claridad 4 0.00 1.00
Pertinencia 3.8 0.45 0.93
[TEMS | Relevancia 3.6 0.55 0.87
Claridad 3.8 0.45 0.93
TEM 6 Pertinencia 4 0.00 1.00
Relevancia 4 0.00 1.00
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Claridad 4 0.00 1.00
Pertinencia 4 0.00 1.00
[TEM7  |Relevancia 4 0.00 1.00
Claridad 4 0.00 1.00
Pertinencia 4 0.00 1.00
[TEM 8 | Relevancia 4 0.00 1.00
Claridad 4 0.00 1.00
Pertinencia 4 0.00 1.00
[TEM9 | Relevancia 4 0.00 1.00
Claridad 4 0.00 1.00
Pertinencia 4 0.00 1.00
[TEM 10 | Relevancia 4 0.00 1.00
Claridad 4 0.00 1.00
Pertinencia 4 0.00 1.00
[TEM 11 | Relevancia 4 0.00 1.00
Claridad 3.6667 0.58 0.89
Pertinencia 4 0.00 1.00
I[TEM 12 | Relevancia 4 0.00 1.00
Claridad 4 0.00 1.00
Pertinencia 4 0.00 1.00
ITEM 13 | Relevancia 4 0.00 1.00
Claridad 4 0.00 1.00
Pertinencia 4 0.00 1.00
I[TEM 14 | Relevancia 4 0.00 1.00
Claridad 4 0.00 1.00
Pertinencia 4 0.00 1.00
[TEM 15 | Relevancia 4 0.00 1.00
Claridad 4 0.00 1.00
Pertinencia 3.6667 0.58 0.89
ITEM 16 | Relevancia 4 0.00 1.00
Claridad 4 0.00 1.00

Interpretacion:

PROMEDIQO: 0.98

Segun el resultado de la formula del V de Aiken para determinar la validez del instrumento,

se obtuvo un promedio del total de 0.98, lo cual nos menciona que segun los valores de V
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Aiken es V= 0.98, demuestra alta confiabilidad (Bernal, 2010). Por el cual, la validez del

instrumento es adecuado para aplicarlo.

Niveles de confiabilidad

Valores Nivel

De-1a0 No es confiable

De 0,01 20,49 Baja confiabilidad
De0,5a0,75 Moderada confiabilidad
De 0,76 a 0,89 Fuerte confiabilidad
De09al Alta confiabilidad

Nota: Bernal (2010)

Validacidn del juicio de expertos

Calificacion o
N° Expertos ) Especialidad
instrumentos
Experto 1 Mgtr. Chombo Jaco José Alberto Aplicable Neg. Internacionales
Experto 2 Mgtr.Teves Espinoza Enrique Aplicable Neg. Internacionales
Experto 3 Mgtr. Barco Solari, Esteban Augusto  Aplicable Neg. Internacionales
Experto 4 Magtr. Alberca Teves, Gustavo Aplicable Neg. Internacionales
Experto 5 Magtr. Cardenas Contreras , Marco Aplicable Neg. Internacionales

Elaboracion propia

2.5  Aspectos éticos

La investigacion sera evaluada y analizada por el programa del turnitin a cargo de la

Universidad César Vallejo, mediante la cual podra comprobar el grado de similitud con otras

investigaciones, a su vez evitar cualquier tipo de plagio, por medio de esta herramienta se

demostrara que la presente investigacion es veraz y original.

Asimismo, las citas y referencias bibliograficas empleadas estan correctamente realizadas

segun las normas vigentes del manual APA.
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3.1 Recursos y Presupuesto

3.1.1 Bienes
Recursos y presupuestos
Concepto Costo Cantidad Costo Total
Unitario S/. S/.
1. Bienes
Hojas Bond Atlas (millar) 10 2 20
Lapiceros (docena) 7 2 14
Lapices (docena) 14 1 14
Memoria USB 16 Gb 25 1 25
Copias 0.3 400 120
Anillado 5 3 15
Total 208
3.1.2 Servicios
Salida de campo 60 1 60
Internet 20 1 20
Luz 40 1 40
Total 120
Elaboracion propia
3.2 Financiamiento

Bienes 208

Servicios 120

Total 328

Elaboracion propia
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3.3 Cronograma de Ejecucion

Actividades

1. Reunién de

coordinacion

2. Presentacion del
esquema de Proyecto de

Investigacion

3. Asignacion de los

temas de investigacion

4. Pautas para la busqueda

de informacién

5. Aproximacion tematica

Sem.
8

Sem.
9

Sem.

10

Sem.

11

Sem.

12

Sem.

13

Sem.

14

Sem.

15

Sem.

16

6. Marco teérico-

formulacion del problema

7. Justificacién del

estudio

8. Supuestos/objetivos del

trabajo de investigacion

9. Método: disefio de

investigacién

10.JORNADA DE
INVESTIGACION N° 1
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11. Método de muestreo

12. Rigor cientifico

13. Analisis cualitativo de
los datos, aspectos éticos,
administrativos.
Designacion del jurado:
un metodélogo y dos

especialistas

14. Presenta el proyecto
de investigacion para su

revision y aprobacion

15. Presenta el proyecto
de investigacién con

observaciones levantadas

16. JORNADA DE
INVESTIGACION Ne° 2:
Sustentacién del proyecto

de investigacion
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[11. RESULTADOS
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Frecuencia

3.1 Analisis Descriptivo de los resultados por dimensiones y variables
Presentacion de resultados descriptivos por variables

ESTADISTICAS DESCRIPTIVAS

Estadisticos
NEGOCIOS B2B

N Valido 10
i NEGOCIOS B2B
Perdidos 0
Porcentaje Porcentaje
Media 2,8000 . . )
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Mediana 3,0000 .
Vélido 2,00 2 20,0 20,0 20,0
Moda 3100 3,00 8 80'0 80,0 100,0
GEAE 1,00 Total 10 100,0 100,0
Suma 28,00
Histograma Interpretacion: EI 80 % de
10 ! V=20 los encuestados tuvo un alto

Desviacion estandar = 422
N=10

resultado en la variable
negocios B2B ya que
conocen un modelo de
negocio. Mientras el 20%
obtuvo un resultado medio
porque no tienen
conocimiento de las
transacciones de bienes o la

prestacion de servicios que se

producen entre ambas partes.

1,50 200 240 300 350

NEGOCIOS B2B
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Frecuencia

Estadisticos

TEORIA DEL COMPORTAMIENTO
DE COMPRA EN LAS

TEORIA DEL COMPORTAMIENTO DE COMPRA EN LAS

ORGANIZACIONES ORGANIZACIONES
N Valido 10 Porcentaje Porcentaje

Perdidos 0 Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Media 2,9000 Valido 2,00 1 10,0 10,0 10,0
Mediana 3,0000 3,00 9 90,0 90,0 100,0
Liford 3,00 Total 10 100,0 100,0
Rango 1,00
Suma 29,00

Histograma
ok 3 Interpretacion: El 90% de los

100

180

20 250 300 380

TEORIA DEL COMPORTAMIENTO DE COMPRAEN LAS
ORGANIZACIONES

entrevistados tuvo un alto resultado en la
teoria del comportamiento de compra en
las organizaciones, debido a que son las
personas claves involucradas en el
proceso del acuerdo comercial y el 10%
que obtuvo un resultado medio porque no
tienen una disciplina que se ocupe de
describir, controlar el comportamiento

humano dentro de una empresa.
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Estadisticos
TEORIA DEL COMPORTAMIENTO
DE COMPRA EN LAS
ORGANIZACIONES_CONSUMIDO

TEORIA DEL COMPORTAMIENTO DE COMPRA EN LAS

ORGANIZACIONES_CONSUMIDOR INDUSTRIAL

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido 2,00 2 20,0 20,0 20,0
3,00 8 80,0 80,0 100,0
Total 10 100,0 100,0

R INDUSTRIAL

N Valido 10

Perdidos 0
Media 2,8000
Mediana 3,0000
Moda 3,00
Rango 1,00
Suma 28,00

Histograma

Frecuencia

150 200 280

300 380

TEORIA DEL COMPORTAMIENTO DE COMPRA EN LAS
ORGANIZACIONES_CONSUMIDOR INDUSTRIAL

ledia=280
Desviacion estandar = 422
N=10

Interpretacion: EI 80% de los
encuestados obtuvo un alto
resultado en la teoria del
comportamiento de compra en
las organizaciones -
consumidor industrial, ya que
sienten que un consumidor es
una persona y no un negocio u
otra entidad organizada y el
20% tiene un resultado medio
porque. no compran los

productos  por  cantidades
dentro de un periodo definido

de tiempo.
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Estadisticos

TEORIA DEL COMPORTAMIENTO
DE COMPRA EN LAS
ORGANIZACIONES_MERCADO

TEORIA DEL COMPORTAMIENTO DE COMPRA EN LAS

INDUSTRIAL ORGANIZACIONES_MERCADO INDUSTRIAL
N Valido 10 Porcentaje Porcentaje

Perdidos 0 Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Media 2,8000 Valido 2,00 2 20,0 20,0 20,0
Mediana 3,0000 3,00 8 80,0 80,0 100,0
Moda 3,00 Total 10 100,0 100,0
Rango 1,00
Suma 28,00

Histograma .,
Interpretacion: ElI 80% de los

Frecuencia

150

20 280 &

TEORIA DEL COMPORTAMIENTO DE COMPRA EN LAS
ORGANIZACIONES_MERCADO INDUSTRIAL

350

Wedia =280
Desviacion estandar = 422
N=10

entrevistados obtuvo un alto resultado en
la teoria del comportamiento de compra
mercado
del
funcionamiento del sector electrotecnia'y
el 20%

porque no cuentan con puentes de

en las organizaciones -

industrial,  porque  conocen

obtuvo un resultado medio
negociacion que generalmente llevan a la
formacion de alianzas, que constituyen

un conjunto de argumentos para el
establecimiento de estrategias.
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Correlaciones

TEORIA DEL
COMPORTAMIENTO DE

NEGOCIOS COMPRA EN LAS

B2B ORGANIZACIONES
NEGOCIOS B2B Correlacion de Pearson 1 -,167
Sig. (bilateral) ,645
N 10 10
TEORIA DEL Correlacion de Pearson -,167 1

COMPORTAMIENTO DE Sig. (bilateral) ,645

COMPRA EN LAS N 10 10

ORGANIZACIONES
Fuente: Elaboracion en el programa estadistico SPSS.

Interpretacion: Segun Hernandez et al. (2010, p.311), para la interpretacion de la tabla de
correlaciones, que se muestra la prueba estadistica de Pearson, nos dice que es analizar la
relacion entre variables, la correlacion de Pearson es de 0.1 el cual no existe una correlacion
en las variables, y con un valor de significancia de 0.645 siendo muy alto, por lo tanto, se
rechaza la hipotesis.

Hipotesis Especifica

HO: Existe relacion significativa entre los negocios B2B y la teoria del comportamiento de
compra de las organizaciones en el sector electrotecnia, afio 2018.

H1: No existe una relacion significativa entre los negocios B2B vy la teoria del
comportamiento de compra de las organizaciones en el sector electrotecnia, afio 2018.
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Correlaciones
TEORIA DEL COMPORTAMIENTO
DE COMPRA EN LAS
NEGOCIOS  ORGANIZACIONES_CONSUMIDOR

B2B INDUSTRIAL
NEGOCIOS B2B Correlacion de Pearson 1 -,250
Sig. (bilateral) ,486
N 10 10
TEORIA DEL Correlacion de Pearson -,250 1
COMPORTAMIENTO DE Sig. (bilateral) 486
COMPRA EN LAS N 10 10

ORGANIZACIONES_CONS
UMIDOR INDUSTRIAL

Fuente: Elaboracion en el programa estadistico SPSS.

Interpretacion: La significancia es mayor a 0.05 por lo tanto se rechaza la hipotesis y no se

puede afirmar que exista relacion entre el consumidor industrial y los negocios B2B.

Correlaciones
TEORIA DEL COMPORTAMIENTO
DE COMPRA EN LAS

NEGOCIOS ORGANIZACIONES_MERCADO
B2B INDUSTRIAL
NEGOCIOS B2B Correlacion de Pearson 1 -,250
Sig. (bilateral) ,486
N 10 10
TEORIA DEL Correlacion de Pearson -,250 1
COMPORTAMIENTO DE Sig. (bilateral) ,486
COMPRA EN LAS N 10 10

ORGANIZACIONES_MERC
ADO INDUSTRIAL

Fuente: Elaboracion en el programa estadistico SPSS

Interpretacion: La significancia es mayor a 0.05 por lo tanto se rechaza la hipdtesis y no se

puede afirmar que exista relacion entre el mercado industrial y los negocios B2B.
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PRUEBA DE NORMALIDAD

Kolmogorov-Smirnov2 Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
CONSUMIDOR ,482 10 ,000 ,509 10 ,000
INDUSTRIAL

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Interpretacion: Cémo podemos observar en la teoria del comportamiento de compra en las
organizaciones el sig = 0,000 <0.05, en donde el resultado demuestra que la hipétesis es

valida. Tiene una distribucidn no paramétrica.

Kolmogorov-Smirnov@ Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
MERCADO INDUSTRIAL ,482 10 ,000 ,509 10 ,000

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Interpretacion: Como podemos observar en la teoria del comportamiento de compra en las
organizaciones el sig = 0,000 <0.05, en donde el resultado demuestra que la hipétesis es

valida. Tiene una distribucién no paramétrica.
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V. DISCUSION
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En la presente tesis se investigd el grado de relacion entre las variables Negocios B2B desde
la perspectiva de la Teoria del Comportamiento de compra de las organizaciones en el sector
electrotecnia, afio 2018. Analizando tesis similares a esta investigacion se encontr6 lo

siguiente:

En primer lugar, existe correspondencia con el autor Garcia, que analizo las variables Teoria
de la actividad en el estudio del comportamiento informal humano: consideraciones
fundamentales, encontrando relacion entre ellas, ademas segun el autor se debe desarrollar
las potencialidades de la teoria de la actividad en los estudios del comportamiento informal
de la persona, como un instrumento funcional en el desempefio para alcanzar mejor
conocimiento de los distintos modos en que las personas buscan, encuentran, recuperan y
usan la informacién que necesitan, centrandose en las necesidades del consumidor, esta
investigacion utiliza una muestra coincidente con esta tesis, con una investigacion
correlacional, disefio de investigacion no experimental y con una técnica de recoleccion de

datos en base a encuestas.

De los resultados obtenidos del articulo del autor Axioma, que analizo el comportamiento
de los clientes B2B, podemos indicar que se encontré correspondencia con la variable
independiente, ya que el autor hace referencia sobre las diferencias que existen entre el
comprador B2B y B2C, indicando que para los clientes del segmento B2B no existe mucha
informacion sobre el comportamiento especifico de este grupo de compradores ya que
usualmente son de perfiles que actian en nombre de una corporacion compradores
profesionales o ejecutivos de alto nivel que se dedican a gestionar ofertas de diversos
vendedores y evaluar la mas adecuada para sus empresas, esto hace que la competencia sea
evidente y directa, por lo que requieren a menudo un nivel de profesionalidad mayor, ademas
de requerir una habilidad especial para detectar necesidades en este tipo de comprador, este
estudio utiliza una muestra coincidente con esta tesis, con una investigacion correlacional,

de metodologia observacional.

De los resultados obtenidos de la tesis de Garcia, que analizo las variables Teoria del
comportamiento sustentable para el desarrollo local, podemos indicar que se encontrd
correspondencia con la variable dependiente, encontrando una relacién favorable, asimismo

menciona que la psicologia de la sustentabilidad destacada en la prediccion del
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comportamiento evidencia que la identidad del comportamiento sustentable se basa en
evidencias cientificas, tedricas y conceptuales existiendo una conexion entre la asociacion y
el Gobierno respectivamente a la conservacion de los recursos naturales mediante los

servicios publicos y privados.

De los resultados obtenidos del estudio de Rottenburger & Kaufmann, que analizo el estudio
de Escoger al nuevo nifio: Novedad firme y engafio en el comprador-proveedor en sus
negociaciones, podemos indicar que se encontré correspondencia en el comprador y
proveedor, ya que al analizar la negociacion de compras que contrasta la forma en que los
negociadores tratan a los empleados de las nuevas empresas, se determind que el
comportamiento de los participantes en su papel de vendedores hacia los compradores es
que tienen ideas preconcebidas asociadas con la edad de la empresa, mientras que el
comportamiento de los participantes en su papel de compradores hacia los vendedores se
identifico un pasivo adicional que afecta a las nuevas empresas, es decir, el aumento de
riesgo de ser engafiado, estos resultados contribuyen al campo de la gestion del suministro
conductual, este estudio utiliza una muestra coincidente con esta tesis, de disefio de

investigacion no experimental y con una técnica de recoleccion de datos en base a encuestas.

De los resultados obtenidos de la tesis de Ford, que analizo El desarrollo de las relaciones
comprador-proveedor en Mercados industriales, podemos indicar que se encontrd
correspondencia en la relacién comprador-vendedor en los mercados industriales ya que se
considera su desarrollo como un proceso a través del tiempo, basadndose en ideas generadas
por el Proyecto IMP, siendo importante enfatizar que las comparfiias deben examinar sus
relaciones existentes ya sea en casa 0 en el extranjero para conocer las etapas de relacién

entre ellas.

De los resultados obtenidos de la tesis de Hall & Simdn, que analizo las variables Marketing
B2B innovador: nuevos modelos, procesos y teoria, podemos indicar que se encontrd
correspondencia, influyendo la economia de las aplicaciones en el marketing B2B existiendo
nuevos habitos de compra en la era digital, teniendo este un gran impacto, por lo que los
profesionales de marketing, se han adaptado a los nuevos métodos y procesos que han
surgido recientemente en la esfera del marketing B2B, esta investigacién utiliza una muestra

coincidente con esta tesis, con una investigacion correlacional.
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De los resultados obtenidos del estudio de Romero, que analizo la Implementacion de la
automatizacion de marketing: el impacto en las empresas B2B, podemos indicar que se
encontré correspondencia, resultando ser una investigacion orientada a implementar un
modelo de mejores practicas en el marketing B2B mediante la evaluacion de factores claves
a través de un software empresarial que automatice el marketing, logrando identificar asi el
impacto de la automatizacion del marketing, proporcionando un terreno para una mayor
investigacion en el campo existiendo oportunidades para explorar mas a fondo la atribucion
a la automatizacion del marketing, esto con el objetivo de medir las ventas, el desempefio de
las operaciones y la gestion de la marca, esta investigacion utiliza la observacion, revision

documentaria y entrevistas para recolectar informacion de las empresas.
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V. CONCLUSIONES
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1. Primero en esta investigacion se logré determinar si existe relacion entre los negocios
B2B desde la perspectiva de la Teoria del Comportamiento de compra de las
organizaciones en el sector electrotecnia, afio 2018, concluyendo que, no existe una
relacion entre estas dos variables como se evidencia en la Tabla donde la correlacion
de Pearson es de 0.1 lo cual evidencia que no existe una correlacion en las variables,

con un valor de significancia de 0.645 por lo que se rechaza la hipétesis alterna.

2. Segundo al analizar la relacion entre el consumidor industrial y la perspectiva de la
Teoria del Comportamiento de compra de las organizaciones en el sector
electrotecnia, afio 2018, se evidencia que no existe una relacién, tal como se muestra
en la tabla N°10 con un nivel de significancia mayor a 0.05 por lo tanto se rechaza la
hipétesis alterna afirmando que no existe relacion entre el consumidor industrial y

los negocios B2B.

3. Tercero se determiné también al analizar la relacion entre el mercado industrial y la
perspectiva de la Teoria del Comportamiento de compra de las organizaciones en el
sector electrotecnia, afio 2018, se evidencia que no existe una relacion, tal como se
muestra en la tabla N°11 con un nivel de significancia mayor a 0.05 por lo tanto se
rechaza la hipdétesis alterna afirmando que no existe relacion entre el mercado

industrial y los negocios B2B.
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VI. RECOMENDACIONES
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1. Para el presente trabajo de tesis, se sugiere que la empresa H'Y V IMPORT SAC,

mantenga los lazos muy cordiales para que comience a familiarizarse con los
aspectos de la negociacion entre sus clientes fidelizados, para poder lograr
aprovechar las multiples ventajas que se pueden obtener al hacer buen uso de la

tecnologia basada en los negocios B2B.

Por otra parte, se puede mencionar que es importante que los proveedores se
encuentren enterados de cada una de las ventajas obtenidas a través del sistema de
integracion, ya que lo que busca es el ahorro de costos y tiempo, ademas de tener

ventajas competitivas.

Se recomienda también alinear los objetivos de la empresa para el desarrollo de la
misma, y poder obtener un buen fruto de la investigacion en mencion y a través de
ello ser un modelo a seguir para diversas comparfiias y/o sectores no solo de la

electrotecnia.
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VII. ANEXQOS
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ENTREVISTA
Nombre: ...........coeeeinni. Compadia: ..................
Edad: ..............oo Cargo: ...oviiiiii
INSTRUCCIONES: A continuacion, se detalla la guia utilizada para las entrevistas realizadas a gerentes y directores de empresas del rubro electrotecnia.

Contesta todas las preguntas con la verdad

N© DIMENSIONES / items Pertinencia® |Relevancia? Claridad® Sugerencias
NEGOCIOS B2B M[DJA[M|[M][D[A]M|[M][D[A][]M
D Al D Al D A

Negociacion Distributiva

1 ¢La empresa evalla los costos y beneficios en la negociacion?

2 ¢La empresa cuenta con un equipo capacitado para la negociacién?

Negociacion Integrativa

3 ¢ Comparten informacion sobre las propias preferencias y las razones por las que
éstas son importantes para uno?

4 ¢ Contribuyen voluntariamente al proceso de blsqueda e identificacion de
soluciones posibles que satisfagan las preferencias y necesidades de los

miembros?

Componentes

5 ¢Cree que la empresa cuenta con las herramientas adecuadas para que realicen
un buen trabajo?

6 ¢La empresa posee componentes 0 elementos que forman una estructura

completa y satisfactoria a su negocio?

Materiales

7 ¢Los materiales cuentan con certificado de operatividad?




8 ¢Los materiales tienen garantia?
TEORIA DEL COMPORTAMIENTO DE COMPRA EN LAS ORGANIZACIONES
Producto
9 ¢Considera que el producto es econdmico y practico?
10 ¢El producto cumple con los términos de calidad?
Servicio
11 | ¢Considera que el proveedor le brinda un servicio de calidad? ;Por qué?
12 | ¢Laempresa cuenta con la experiencia adecuada para el mantenimiento /
reparacion de los equipos?
Comprador
13 | ¢El proceso de adquisicion del producto se desarrollé en términos cordiales?
14 | ¢El proveedor realiza un aporte de valor a mi negocio?
Proveedor
15 ¢Los medios modernos de comunicacién mejora la negociacion?
16 ¢La empresa muestra empatia frente a las necesidades del cliente?
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Certificado de validez de contenido del instrumento que mide la Teoria del comportamiento de compras organizacional

DIMENSIONES ! items Pertinencia’  Relevancia® | Charidad’ Sugarencias
NEGOGIOS B28 BTETATV TN A N ulo]alv
] AlD AlD )

Negociacion Distributiva

| | La empresa evalda los costos y beneficios en |a negociacion” / /
2 | (La empresa cuenta con un equipa capacitado para la negociacién? /
Negociacion Integrativa -
3 | ;Comparten informacién sobre las propias preferencias y las razones por [as que stas son /
importantes para uno? / /
4 | (Contrbuyen voluntasiamente al proceso de busqueda ¢ identificacion de soluciones posibles /
que satisfagan las peeferencias y necesidades de los miembros? /
Componentes
§ | ;Cree que la empresa cuenta con las herramientas adecuadas para que realicen un buen / /
trabajo?
6 | ¢Laempresa posee componentes o clementos que forman una estructura completa y / /
satisfactoria a su negocio”
Materiales
7 (Los matenales cuentan con certificado de operatividad? j /
§ | ;Los materiales tienen garantia? / /
TEORIA DEL COMPORTAMIENTO DE COMPRA EN LAS ORGANIZACIONES ;
Producto
9 | ;Considera que el producto es econdrmico y prictico? / /
10 | JF producto cumple con los ténminos de calidad? / / .
{
Servicio
11 | {Considers que el proveedor le brinda un servicio de calidad? ; Por qué? / / Sugerencias
12 | Lacmpresacuenia con la experiencia adecuada para el mantenimiento / reparacion de los / /
equipos” '
Comprador
13 (El proceso de adquisicion del producto se desarrolld en términos cordiales? / /
14 ¢FI proveedor realiza un aporte de valor & mi negocio? / /
Proveedor
1§ | Los medios modemmos de comunicacion mejora la negociacién’ / /
16 | ;La empresa muestra empatia frente 3 lag necesidades del cliente? /' /
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Lertncado de validez de contenido del instrumento que mide la Teoria del comportamiento de compras organizacional

B DIMENSIONES / floms Portinencia’ | Relevancia’ | Claridad Sugerencis
NEGOCIOS 828 VIO W[V o[A[w]w|o|[a M
] 0 AlD
Negociacidn Distributiva
1 [ (L empresa evalia los costos y beneficios en la negociacién?
2| ¢Lacmpresa cuenta con un equipo capacitado para la negociacion”
Negocida‘dn Integrativa | 1
3| ;Comparten infomaci6n sobre kas propuas prelerencias y las razones por las que éstas son /
importantes para uno? : / ‘
4 | (Contribuyen voluntariamente al procesa de bsqueda e identificacion de soluciones posibles / HF
que satisfagan [as preferencias y necesidades de los miembros? '
Componentes |
§ | Crecque s empresa cuenta con las hemamientas adecuadas para que realicen un buen /
Irabajo! /
6 | ¢Laempresa posec componentes o elementos que forman una estrustura completa y /
satisfactona a su negocio” /
Materiales
T | iLos materiales cuentan con certificado de operatividad!? / /
8 | (Los matenales tienen garantia” / /
TEORIA DEL COMPORTAMIENTO DE COMPRA EN LAS ORGANIZACIONES
Producto
9 | (Considers que ¢l producto es econdmico y préctico? / /
10 GE producto cumple con los terminos de calidad? / /
Servicio |
11| (Considera que el proveedor le brinda un servicio de calidad? | Por que? / / Sugerencias
12 | {Laempress cuenta con la experiencia decuada para el mantenimiento / reparacion de Jos / /
equipos?
Comprador
13 | (! proceso de adquisicion del producto se desarvolld en términos cordiales? / /
14 | ¢El proveedor realiz un aporte de valor & mi negocio? / /
Proveedor T
15 | ({Los medios modernas de comunicacion nwejora & negocracion / /
16 | La cmpresa muestra empatia frente a las necesidades del cliente? / /
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LEMINcaao ae valaez ae conteniao ael instrumento que miae 1a 1eoria ael comportamiento ae compras organizacional

Nl DIMENSIONES [ items Partinencla' | Relevancia® | Glandad’ Sugerencias
NEG“”S aa DEDELIOEREDERaEL
o AL ALD A
Negociacion Distributiva
1 | Lacmpresa evalda los costos y beneficios en la negociacién? / / /
2| JLaempresa cuenta con un equipo capacitado par |a negociacion? / / /
Negociacion Integrativa - 7 B
3| ;Comparten informacion sobre s propias preferencias y las razones por las que €stas son /| /
importantes para uno? ! #
4 | Contribuyen voluntarizmente al proceso de biisqueda ¢ identificacion de soluciones posibles /I ) /
que satisfagan las preferencias y necesidades de los miembros?
Componentes
§ | ;Cree que la empresa cuenta con las heeramicntas adecuadas parn que realicen un buen / /
trahajo” /
6 | oLaempresi posee componentes o elementos que forman una estructura complet v /
satisfactoria & su negocio? { /
Materiales
7 | iLos matenales cuentan con certificado de operatividad? /4 / /
8§ | (Los materiales tienen garantia? / / /
TEORIA DEL COMPCRTAMIENTO DE COMPRA EN LAS ORGANIZACIONES
Producto
9 | ;Considera que el producto es econdmico y prictico? / /
10 El producto cumple con los términos de calidad” | P
- Servicio |
11 i {Considera que ¢l proveedor le bn'qda un servicio de calidad?  Por qué? / / / Sugerencias
12 ;Laempresa cuenta con la experiencia adecuada para el mantenimiento / reparacin de los :
J equipos” / / /
 Comprador o
13 | (E proceso de adquisicidn del producto se desarrolld en términos cordiales? / / |/
|
14 | Ll proveedor reahza un aporte de valor a mi negocio” / / | /
Proveedor |
15 | Jlos medios medemos de comunicacion mejora la negociaciin? / / /
16 | ;La empresa mucstra empatia frente a las necesidades del cliente? / / /
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N ' © DIMENSIONES / items Perlinencia’  Rekvancié | Claridad’ Sugerencias
| T Nedouos BB T WOTATE WD L] ofa v
} ] AD A
Negociacion Distributiva

1 jLaemypresa evaliia los costos y beneficios e la negociacion” / / /

2| (Laempresa cuenta con un equipo capacitado para la negociaciin? / / /
Negociacicn Integrativa

3 (Comparten mformucion sobre las propeas preferencias y las razones por las que gstas son
Importantes para uno? / /

4 (Contribuyen voluntariamente al proceso de busqueda ¢ identificacion de soluciones posibles ' /
que satisfagan las preferencias y necesidades de los miembros? |
Componentes |

5 {Creeque la empresa cuents con las herramientas adecuadas para que realicen un buen /

| trabayo! ! v/

6 | (Lacempresa posee componentes o elementos que forman una estructura completa y / /
satisfactona a su negocio? /
Materiales

T | (Los matenales cuentan con certificado de operatividad” / / /

8 | (Los matenales tienen garantia? / / /

TEORIA DEL COMPORTAMIENTO DE COMPRA EN LAS ORGANIZACIONES
Producto

9 | (Considera que ef producto es econdmico y prictico” ) / /!

10| (El producto cumple con los términos de calidad? ] / /
Servicio |

11| (Considera que el proveedor le brinda un servicio de calidad? Por qué? / /

12 | ;La empresa cuenta con la experiencia adecuada para el manteaimiento ! reparacion de Jos / / /
equipos?

Comprador D |

13 | JEl proceso de adquisicion del producto se desarrollo en términos cordiales? }./ / /

14 | (El proveedor realiza un aporte de valor a mi negocio? I/ / /
Proveedor | |

15 | ;Lo medios modemos de comunicacion mejora la negociacion” 7T 7 WM Q ]

16 | Laempresa muestra empatia frente a las necesidades del chiente! f‘ /
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LEruncaao ae vaiaez ae conteniao ael Instrumento que miae 1a 1eoria del comportamiento de compras organizacional

o\ DIMENSIONES | items Pertinencia' |Relevancia’ | Claridad’ Sugerencias
NEGOCI0S B28 W o|A[W[N|D[A[N]U[CTATH
n CHRY AlD "
Negociacion Distributiva
1 | (Lacmpresacvalda los costos y beneficios en la negociacidn? / / /
2 | (Lacmpresa cuenta con un equipo capacitado para la negociacién? : / / /
Negociaciin Integrativa R T
3| (Comparten informicion sobre las propias preferencias y las razones por las que éstas son /
importantes para uno? ? /
4 | (Contnbuyen voluntanamente al proceso de bissqueda ¢ identificacion de soluciones posibles / / /
que satisfagan las preferencias y necesidades de los miembros!
Componentes
§ | ;Cree que la empresa cuenta con las herramientas adecuadas para que realicen un buen
inbaj? / / /
6 ;Laempresa posee componentes o elementos que forman una estructura completa v / / /
satisfactoria a su negocio? ? ‘
- Materiales |
7 iLos matenales cuentan con certificado de operatividad? / / /
§ | ;Los matenales tienen garantia? | / / /'
TEORIA DEL COMPORTAMIENTO DE COMPRA EN LAS ORGANIZACIONES \
Producto |
9 | ;Considera que el producto es ccondemica y prictico’ \ / / /
10 | ;El producto cumple con los términos de calidad? ‘ / / /
Servicio y
11| Considera que el proveedor le bn'n_da un servicio de calidad? ; Por que? \ . / / Sugerencias
12 | ;La empresa cuenta con la experiencia adecuada para el mantenimiento / reparacion de los | / | /
equipos? ' /
| Comprador
13 | (El proceso de adquisicion del producto se desarrolld en términos cordiales? / / /
14 | ;El proveedor realiza un aporte de valor a mi negocio? / / /
Proveedor m—— o
15 | (Los medios modernos de comunicacion mejora la negocacion? i / / /1
16 | ;Laempresa muestra empatia frente a las necesidades del cliente? /| /
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Entrevistador: Stuart Graham

Compainiia: Cafetalera Amazoénica S.A.C

1. Si, laempresa toma una posicion adecuada frente a mi negocio ya que nos brinda
beneficios tanto en los precios como en las marcas de los equipos de aire acondicionado.
2. Si, mayormente las personas que negocian con nosotros es el Gerente y la Srta.
Kelly que se enfoca en las cotizaciones, facturas, etc.

3. Si, hasta el dia de hoy me siento muy contento ya que la empresa vela por nuestro
bienestar.

4, Tanto mi personal como yo algunas veces tenemos algunas dudas, preguntas
sobre el uso/manejo de los equipos, pero nuestro proveedor siempre nos las resuelve.
5. Asi es, realmente es una buena empresa que se preocupa mucho por sus clientes.
Lo que tendria que acotar es que quizd puedan implementar mas técnicos para una
pronta gestion cuando pueda haber alguna emergencia con los equipos.

6. Si, cada persona (técnico) es un elemento muy importante, el cual todos se
complementan muy bien y tienen un mismo fin como empresa.

7. Si, cada vez que nos entregan los suministros o materiales son de buena calidad
y adicional nos entregan un certificado.

8. Si, hasta el momento todos han contado con garantia.

0. En si, hay productos de todo tamafio y precios, por ello la empresa nos brinda un
catalogo con el pro y contra de cada producto.

10.  Si, en nuestro caso nosotros siempre trabajamos con marcas reconocidas como
LGy YORK.

11. Si, porque siempre resuelve nuestras dudas, incluso cuando hay alguna
emergencia en Provincia ellos siempre estan ahi para resolver el problema.

12.  Considero que la empresa realiza un buen trabajo, al menos mi empresa esta
conforme con ello, Ademas que nuestro proveedor ya tiene varios afios en el mercado.
13.  Hay momento donde todo es amigable y hay momentos tensos, depende de la
ocasion.

14.  Algunas veces, se interesa mucho por el buen acabado de su trabajo. Le
recomendaria que en ciertos periodos pueda realizar una encuesta a sus clientes para una
mejor empatia.

15.  Mucho, la negociacion que realizamos es méas el e-mail virtual.

16.  Si, considero que ambas partes tienen empatia
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Entrevistador: Aldo Boyer

Compafiia: Socorro Cargo Express

1. Considero que si, ya que cuando se realiza algun acuerdo ambas partes
salimos beneficiados.

2. Claro, y es lo primordial que toda empresa debe de tener. Un equipo
negociador que esté dispuesto a lograr la mision y vision de la empresa.

3. Regularmente, ya que mi puesto no me permite mucho esta en reunion u
oficina, sino en campo.

4. Estan atentos a las necesidades y brinda una respuesta inmediata a los
posibles problemas que se puedan generar.

5. Si, ya que en las pocas ocasiones que he tratado me he percatado que se
complementa bien.

6. Todos tienen una misma finalidad y es de satisfacer al cliente en su
totalidad.

7. Si, y nuestra encargada de recolectar es la Srta. Luisa

8. Si, ya es que es un requisito para nosotros.

9. No son muy econémicos, ya que nosotros usamos productos pequefios y
que tengan una buena funcionalidad; por ello, pagamos un poco mas a
diferencia de los demas.

10. Todos

11. Si, porque hasta el momento no hemos tenido inconveniente con los
equipos de A/A.

12. Asi es, cuando solucionan un problema con algun equipo lo realizan bien.
13. Si, todo fue amablemente.

14. El aporte de valor lo realizamos ambas partes

15. Considero que si, ya que es mas rapido toda comunicacion.

16. Si, desde el primer momento hubo simpatia con el gerente general.
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Entrevistador: Wilson Calderon
Compafiia: CICONSAC

1.  Regularmente, ya que ambas partes desean beneficiarse.

2. Si, brindan soluciones y facilidades de pago en nuestro caso.

3. Si, y ambas empresas salen beneficiadas

4.  Si, siempre nos brindan una solucion.

5. Si, realmente nos encontramos satisfechos

6.  Creo que todos tienen un fin 0 una vision, por ellos todos se complementan
bien.

7. Si, cuentan con certificado ya que es de suma importancia

8.  Efectivamente, realmente es obligatorio que todos los materiales cuenten
con garantia

9.  En nuestro caso, tenemos el costo un poco alto debido a que utilizamos de
equipos de buena marca como LG

10. Asi es, es lo que mas se le resalta a la empresa

11. Si, porque nosotros contamos con sedes en Provincia, y cuando se les
necesita por alguna urgencia los técnicos siempre estan presentes.

12. Si, efectivamente la empresa es una de las pocas que hay hoy en dia ya que
con cada cliente tiene un trato muy especial.

13. Si, todo el desarrollo se realiz6 bajo una buena gestion

14. Definitivamente, ya que en todo lo que es refrigeracion no presenta ningun
inconveniente.

15. Definitivamente, es mas rapido y seguro de contratar

16. Se pone en nuestro lugar y entienden las necesidades brindando soluciones
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Entrevistador: Renato Restrepo

Compaiiia: Alitecno S.A.C.

10.
11.

12.

13.

14.
15.

16.

Si, la empresa siempre muestra interés con respecto a los costos, ya que ambas
partes nos beneficiamos.

Si, es por ello que el contrato con nuestro proveedor es renovado ya que se cuenta
con una confianza en especial, para la instalacion o reparacién de nuestros
equipos.

Si, el gerente cuenta con una simpatia muy peculiar donde no solo lo veo como
un proveedor sino como un amigo, el cual confio en su servicio que nos ofrece.
Mayormente, ya que cada vez que los técnicos vienen a mi empresa aprovechamos
en consultar cualquier duda que tengamos.

Si, cuentan con varios técnicos, buenos productos, servicio de calidad, entre otros;
puedo decir que es una empresa que se pueda recomendar.

Asi es, en este caso cada personal tiene una misma finalidad que es de realizar un
buen trabajo

Si, y se archiva cada certificado

Si, hasta la actualidad no tengo problema con ello.

En mi caso, elegi precios comodos. Pero hay productos econémicos y a su vez
precios altos, es dependiendo de cada empresa.

Si, no tengo problema con la calidad del producto.

Si, porque en cada determinado tiempo un técnico viene a revisar los equipos
encargandose de que funcionen correctamente

Realmente la empresa ya tiene experiencia, y me encuentro satisfecho por el
servicio brindado.

Toda negociacion lo desarrollamos con una negociacion cordial

Mayormente, lo realiza ya que es el valor de la estima en la negociacion.

En mi opinidn, prefiero realizar una negociacion frente a frente para que el
acuerdo sea claro y preciso.

Si, durante la negociacién es muy fundamental ponerse en el lugar del otro para
mejoria del acuerdo
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Entrevistador: Lilian Lara

Compainiia: Cisesa

1.

10.
11.

12.

13.
14.
15.
16.

Si, laempresa ayuda a evaluar mediante un proceso o propuesta para tomar decisiones de alguna
forma conseguir beneficios y manteniendo nuestros ahorros.

Si, claro es un equipo encabezado por el gerente general y los técnicos que son los encargados
de brindar una mejora para mi negocio

Definitivamente, porque de alguna manera me siento identificado en salir adelante cumpliendo
nuestras metas u objetivos

Asi como el personal y como mi persona en algunas oportunidades, hemos tenido algunas
inquietudes con respecto a las maquinas de A/A, pero se tienden a solucionar en el momento.
Es una empresa que se preocupa por brindarnos un mejor servicio y calidad en cada instalacion
de equipos A/A.

Regularmente, cada técnico es de suma importancia, ya que tienen un determinado fin de
procesamiento de datos.

Claro que si, todo material tiene certificado y es registrado por nuestra area de compras

Por supuesto, cada material ingresado cuenta con un certificado de garantia

Totalmente de acuerdo, ya que es muy accesible (no ocupa mucho espacio) y es econémico

Si, cada producto ingresado cuenta términos de calidad.

Si, porque siempre resuelve nuestras dudas, incluso cuando hay alguna emergencia en Provincia
ellos siempre estan ahi para resolver el problema.

Considero que la empresa realiza un buen trabajo, al menos mi empresa esta conforme con ello,
Ademas que nuestro proveedor ya tiene varios afios en el mercado

Hay momento donde todo es amigable y hay momentos tensos, depende de la ocasién.

Si claro, muestra interés y calidad a mi negocio

Mucho, la negociacion que realizamos es mas el e-mail corporativo

Si, la empatia trata de eso de ponerse en el lugar de otro cliente y asi generar menos

quejas / reclamos
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Entrevistadora: Mercedes Suyon

Companiia: Trauma Solutions SAC

o g ~ w

10.
11.
12.
13.
14.
15.
16.

Si, la empresa hace que ambas partes salgan satisfechas.

Algunas veces, un aporte seria que pueda tener personas que solo se encarguen
de la negociacion.

Si, en el momento de firmar el contrato.

Pocas veces, ya que la disponibilidad es inmediata para soluciones al problema
Si, creo que el representante esta realizando un buen trabajo en este aspecto.
Asi es, debido a que todos tienen una sola meta que es la de satisfacer a sus
clientes.

Si, todos cuentan con un certificado.

Si, los materiales que usan son resistentes y de buena calidad.

Si, ya que es un precio moderado con buenas marcas de equipo A/A

Es correcto, me encuentro satisfecho con los productos.

Si, porque si es que existe algin problema, los técnicos vienen rapidamente

Si, no he tenido inconvenientes hasta el momento en este punto.

Asi es, acostumbro que todo sea empéaticamente.

Algunas veces, ambas partes lo realiza.

Si, en lo personal, me ayuda de mucho que exista los medios modernos.

Si, siempre existe muy buen acuerdo

80



SaDLADR

40130331 0s € euonnysnes A mapdwod
RIMoNNSS Bun oeuno) sab seiuawafa o syusuodwos sosod esaxdus wy?

(ofeqen uang un
uasijeal 3ab wmd SPPENdOpE STUANWTUY s8] 10D and esauda v anb aa1)?

saquanodwo)

{solgquiar
§0] ap sapupisanau £ seraumagad sep undrgsnes anb sajqisod sauotonjos
Sp upLNAGnUAP! 3 Bponbsng ap 0sa00ad (¥ uanIeLIEIUN|OA ULNGLIUC)?

joun eaed sawepedn uos se1s)
anb vy sod sauoze s A seonaagaad seidord sef 21qos ugrerLcju uwaprdno)?

PARDAS U] UP1IDI0TaN

Jeorsuaodau ey ered opepcedes odinba un wod usnd esasdws ey?

Juoraeaofian ¥] us s01353u0q A 501500 s0] En[EAd wsasdus )?

DANNGLISIF UOLIDI0TaN

0 v
n . N

928 SOI12093N

sejouaseling

4]

EouEAD|OY

E|oUBU Uad

BB f SANCISNINIO

oN

...W..&v.ﬂ.‘..‘@.’.v.o..*. en uomhao

pepIoa ] uod sepundaid sey supo) BISANUO)) "BIUIIONN|D
a1qni |ap sesasdwo op so100011p A sajuasal v sepezIEdl seIsIAANUD se) eied BpEZI|NN BING B] BI[E}IP 35 UORENUNUOD V ISHNOIDDNULSNI

be

-Pep3

uw-ﬁn& cSr_uw ‘BIqQuWoN

VISIAIYLINI




VINIAOD
SDZULUI

LPIUALD (9P SIPEPISIIIN $E] B opad) enedus enssrur esaadws ey?

[

91

ZU0rDMo08au B IOf2U1 NQIILIIUMUOD 3P SCIIIPOUL SO1paw S07T7

Sl

AOPIIN0AF

£otaodsu 1 ¢ to[ea op auode on pziead Jopaoaosd 197

vi

JSA[MPI0D SO UD ofjouesap a5 opnpoud jap ugratsinbpe ap osaoosd 177

£l

dopvaduwo?)

Jsedinba o ap uordereday
s olusEuIew [2 wred epensape mousLadxs g uco muano esaxdws e?

1

sepusieing

Janb 1047 (pEPIED O 0131433¢ UN BpULIq 9] J0padacad |a anb wapisuo)?

I

or1a2g

£PEPIED ap SOUTULR] SO wos sjdwna opapoad (37

01

joonopd A o2nuguosa sa opapoad (2 anb wiopisuc)?

opnpodg

SINOIDVZINYONO SV NI VEdNOD 30 OLNIIWVLHOdNOD 130 VIHO3L

JEnueIed Usudn sa[ELaE SO 7

pEpianiEaadn B ORI TOD QRjUEID S2{ELINEwW so' Y

82




Entrevistador: Elquin A. Robles
Compafiia: COVEMA

10.
11.

12.
13.
14.

15.
16.

Me brinda toda la informacién detallada con la cotizacion y beneficios.

Si, la empresa cuenta con un staff capacitado para cualquier tipo de
negociacion o proyecto y brindar la mejor alternativa para su para nuestros
clientes.

En lo particular nos recomienda el mejor producto con los mejores precios.
Si, estan atentos a nuestros requerimientos, para poder adquirir el producto
Regularmente, considero que deben implementar méas personal para que se
puedan abastecer y mucho méas ahora que viene la temporada de verano.

La finalidad es satisfacernos, y estan haciendo un buen trabajo con ello

Si, todos los productos instalados son de calidad y nuevos segun su certificado
de operatividad

Claro, es un requisito para que crea la confianza a nuestros clientes.

Si, contamos con diferentes tipos de equipos de acuerdo a la necesidad de los
clientes, desde los de Gltima generacién hasta los mas baratos y econémico

Si, los equipos son de muy buena calidad

Si, porque nosotros contamos con varios proveedores y con H&V IMPORT
no tenemos ningun problema o queja.

Si, ya que lo realizan de manera eficaz y eficiente.

Si, todo con la mayor educacion y transparencia posible

Nos brind6 las recomendaciones necesarias para el correcto funcionamiento
del producto

Claro, actualmente todo se maneja mediante e-mail o redes sociales

si, la empresa muestra empatia para saber cuales son los problemas, y en qué

puntos deben mejorar para tener menos quejas e incidencias
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Entrevistador: Pedro Gallo
Compafiia: LINARES CONSULTORES

1.

10.
11.

12.

13.
14.
15.
16.

Si, la empresa primero evalUa las propuestas, para asi poder llegar a la negociacion

con la mejor propuesta tanto para la empresa como para otra parte contratante (cliente).

Si, ya que en cada negociacion nos brindan buenos puntos y objetivos

Claro, ya que debemos de estar informados de todo lo que consta el contrato.
Asi como el personal y como yo en algunas oportunidades, hemos tenido
algunas inquietudes con respecto a las maquinas de algunas proveedoras, pero
se tienden a solucionar al momento

Si, contamos con las herramientas mas modernas en el mercado peruano,
inclusive se podria decir que competimos con las grandes empresas en el rubro.
Y la herramienta mas importante con la que contamos es el factor humano, ya
gue constantemente son capacitados.

Si, posee gran variedad de elementos que ayudan a fortalecer una mejora en el
negocio.

Si, los materiales utilizados por nuestra empresa cuentan con certificaciones de
calidad

Si, todo material cuenta con garantia de fabrica

Por supuesto, a parte que son equipos modernos son econémicos.

Cumple con todos y cada uno de los términos de calidad.

Si, nuestro proveedor nos brinda productos y servicios de calidad. Para
nosotros ofrecer de la misma manera un excelente servicio a nuestros clientes.
si, cuenta con personal altamente capacitado para la instalacion y
mantenimiento de los equipos de aire acondicionado

Se realizé en bueno términos, siempre gentilmente

Si, nos brinda la confianza de seguir laborando con ellos.

Si, son la mejor herramienta para poder sacar adelante mi negocio

Si, desde el gerente hasta los técnicos.
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Entrevistador: Victoria Sandoval
Compania: QUIMTIA Peru

1.

10.
11.

12.
13.
14.

15.
16.

Si, brinda un informe detallado del presupuesto que genera la instalacion o
reparacion de los productos.

Si, las personas que con las que se trata la contratacion del servicio son amables
y tienen conocimiento del producto

Me siento satisfecho con el equipo de A/A que me recomendaron.

En mi opinidn, estoy muy contento con la empresa ya que como gerente cumple
con mis expectativas.

Si, tiene las herramientas para realizar un trabajo eficiente y pulcro.

Los trabajadores tienen el conocimiento necesario y brindan las
recomendaciones puntuales para el mejor uso del producto.

Los materiales utilizados son de calidad, y no presentan fallas constantes.

Si los materiales que me ofrecieron y recomendaron tienen garantia de fabrica.
Si, esta acorde al presupuesto que tenia pensado invertir

Si, los productos recomendados me proporcionan la garantia recomendada

Si, porque se da a evidenciar que tienen la preocupacion por dar un buen
servicio y con la seguridad requerida

Si, los técnicos estan capacitados en su trabajo.

Tanto el Gerente, como los técnicos que instalaron el producto son cordiales.
Si, ya que me recomienda la mejor manera de utilizar el producto, asi como los
manuales.

Definitivamente, ya que mejora la comunicacion

Si, estan preocupados por darme un buen servicio desde el momento de la
negociacion hasta el momento de la instalacion, asi como los mantenimientos

que se realiza periddicamente.
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Entrevistador: Natividad Benites
Compafiia: MATRIX GYM

© o N o g Bk~ wDn

e e
N P O

13.
14.
15.
16.

Claro, y es lo primordial que toda empresa debe de tener. Un equipo negociador

que esté dispuesto a lograr la misidn y vision de la empresa.

Si, en el cual lo encabeza el gerente

Si, tratamos de beneficiarnos ambas partes.

En las pocas oportunidades que tengo si se realiza.

Si, tienen todo lo necesario.

Regularmente, porque posee buenos elementos en cuanto a la empresa
Si, todos e incluso se registra.

Asi es, todo tiene certificado de garantia

Lo es, a comparacion de otros proveedores.

. Si, por ello lo contratamos ya que nos convencié su trabajo de calidad
. Si, como lo indiqué en el punto que mas resalto.

. En definitivo, ya que cada vez que visitan nuestra planta nos guedamos

satisfechos

Si, en términos cordiales.

Si, nos gusta que cada proveedor aporte valor a mi negocio.
Claro, ya que la comunicacién es muy eficaz

Si, son personas muy tratables.
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