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RESUMEN

La investigacién tuvo como objetivo determinar la relacion entre el comportamiento de
compra y estilo de vida de los clientes en la practi-tienda Tambo+, Los Olivos, 2019, la
teoria que apoya nuestro trabajo es la piramide de Maslow, en cuanto al primer nivel de la
jerarquia, son carencias basicas como es la alimentacion, beber agua, respirar y la necesidad
de mantener la homeostasis del ser humano. Y la teoria del Psicologo social-Veblen donde
indica que para la decision de adquirir un producto hay varios criterios que se toman en
cuenta. Se tuvo una muestra probabilistica aleatoria simple de 258 clientes, la informacion
de estos se obtuvo utilizando la técnica de la encuesta mediante el instrumento del
cuestionario tipo Likert, que estuvo compuesto por 21 preguntas, se procesaron los datos a
través del método estadistico, se usd el programa de SPSS, y el Excel. EI método de la
investigacion fue hipotético-deductivo con enfoque cuantitativo, de nivel correlacional, tipo
aplicada y el disefio fue no experimental de corte transversal, se obtuvo como resultado el
valor de 0.737, lo cual demuestra que si existe correlacion positiva alta entre las variables

comportamiento de compra Y estilo de vida.

Palabras clave: Comportamiento de compra, estilo de vida, calidad de vida, frecuencia de

compra, cliente habitual.



ABSTRACT

The objective of the research was to determine the relationship between shopping behavior
and the lifestyle of customers in the Tambo + practi-store, Los Olivos, 2019, the theory that
supports our work is the Maslow pyramid, regarding the first level of the hierarchy, are basic
deficiencies such as food, drinking water, breathing and the need to maintain human
homeostasis. And the theory of Social Psychologist-Veblen where it indicates that for the
decision to purchase a product there are several criteria that are taken into account. A simple
random probabilistic sample of 258 clients was had, the information of these was obtained
using the survey technique through the Likert-type questionnaire instrument, which was
composed of 21 questions, the data was processed through the statistical method, it was used
the SPSS program, and Excel. The research method was hypothetical-deductive with a
quantitative approach, correlational level, applied type and the design is non-experimental,
cross-sectional, the value of 0.737 was obtained as a result, which shows that if there is a

high positive correlation between the behavior variables shopping and lifestyle.

Keyword: Shopping behaviour, lifestyle, quality of life, purchase frequency, regular

customer.
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I INTRODUCCION
En el siglo XXl es mas complejo investigar el comportamiento de compra por la variedad
de productos existentes que satisfacen diversas necesidades, ante esto el entorno tiene gran
influencia al momento de buscar, evaluar y consumir los productos, los consumidores buscan
informacion a través del internet en el cual encuentran ofertas variadas, que cada vez se
adapte mas a los deseos y necesidades del consumidor.

El estilo de vida es la manera de ser, estd se vincula con el grupo de personas que
comparten caracteristicas en un lugar determinado, de actitudes y comportamientos
similares. Las personas individualmente deciden que estilo de vida llevar, una saludable
donde se alimenten de comida saludable y haga deporte o un habito de vida negativo, donde
perjudique de alguna forma la salud de las personas.

El comportamiento de compra tiene mucha relacién con el modo de vida de cada
persona, ya que, esta se evidencia al adquirir productos, estos con diversos criterios, por la
facilidad de compra, por la variedad de productos, marcas, cercania del lugar, medio para
pagar, por la publicidad y el dinero que tiene para gastar; ya que el consumidor en un
momento determinado tiene necesidades y deseos que cubrir.

En el contexto internacional; Campos, Garcia y Marroquin (2014) determinaron el
impacto que tuvo el consumo de comida poco saludable en los negocios de San Salvador y
Guatemala, realizaron un estudio descriptivo, de enfoque cuali-cuantitativo, el tipo de
investigacion fue no experimental. El instrumento empleado fue el cuestionario en una
muestra de 137 personas de ambos sexos, lo cual permiti6 identificar en cuél de los
segmentos (triunfadores, creyentes, esforzados e innovadores), hay mas participacion de los
clientes. Se concluyd que las personas en ambos paises tenian un idéntico modo de consumo,
habitos de consumo Y la relacion entre sus semejantes.

Enciso (2018), investigd los habitos y la frecuencia de beber la cerveza artesanal, en
los estudiantes universitarios, que se encuentran en edades de 18 a 25 arfios, de diferentes
niveles socioecondmicos en Bogota, donde el objetivo fue, indagar el consumo de esas
bebidas por los jovenes y entender a qué estrato social pertenecian, la investigacion fue de
enfoque cualitativo, para el estudio se realizd la entrevista a profundidad, de la cual 78% de
los consumidores pertenecen a un nivel socioecondmico bajo, el 86% de nivel
socioecondémico medio y el 92% pertenece al nivel mas alto. Se concluyd que el factor

socioecondmico no es ningln impedimento para el consumo de bebidas artesanales.



Gilabert (2015), decidio estudiar la calidad de vida que llevan los nifios que tienen
paralisis cerebral infantil, y como afecta esta enfermedad al paciente y a los familiares del
mismo, la investigacion se realizd con un enfoque cuantitativo, de tipo descriptivo de corte
transversal, casi-experimental, se usé el cuestionario para recolectar informacion, la cual se
aplicd a 80 estudiantes; de los resultados se determind, que el 40% indica que siempre
consume Vegetales, y el 0% indica que nunca consume. En cuanto a la comida chatarra el
30% consume siempre y 0% nunca; llegando a la conclusion que la alimentacién de los
estudiantes no es la adecuada; ya que, ellos en la mayor parte del tiempo consumen comida
rapida, papas fritas, galletas, gaseosas, y no llevan un régimen de comidas saludables ricas
en nutrientes.

Tena (2016) determind cual es la razon para comprar, y la diferencia de comprar en
los pequefios mercados o los grandes centros comerciales, la investigacion fue de tipo
descriptivo. Tena priorizd el valor que le da el consumidor al producto al momento de la
compra. Su instrumento de investigacion empleado fue el cuestionario para una muestra de
516 compradores aledafios a la ciudad, el cual dio como resultado, el 49.2% prefiere realizar
sus compras en pequefios comercios urbanos, el 50.8% nprefiere realizar sus compras en
grandes centros comerciales. Se concluy6, que los clientes se sienten mas satisfechos con su
compra en los grandes mercados por la variedad de productos, pero también los clientes
compran en pequefios negocios por la tradicion y costumbre.

Sanchez (2015), determiné la conducta del consumidor en cuanto a la blsqueda de
informacion, como precios, ofertas y promociones en linea, la investigacion fue de tipo
transversal, el enfoque del estudio fue de caracter causal, se hizo la encuesta virtual, la cual
se compartio por correo electronico, la respuesta elegida por los encuestados fue de 59% que
corresponde a la busqueda de precios en linea, el 41% de la muestra es indiferente en cuanto
a la busqueda en linea. Concluy6 que el internet influye, en la globalizacion y a su vez facilita
a los compradores en cuanto a la comparacion de precios, también a la calidad y a los
diversos aspectos de los productos.

Gomez y Sequeira (2015); determinaron el comportamiento del consumidor, la
investigacion fue descriptiva, este especifico las tendencias que tienen los consumidores al
momento de la adquisicién de un producto y como influye el comportamiento del mismo; el
estudio concluyd que es necesario conocer y comprender las conductas frente a las
tendencias, sobre lo que influye su decision de compra y en la forma en que los consumidores

gastan sus recursos disponibles, ya sea dinero y esfuerzo.



Aguilar, Caceres y Nano (2018) determinaron, si tiene relacion la opinién de la
sociedad y la decision de adquirir un producto; la investigacion fue descriptiva con enfoque
mixto, se realizaron encuestas a 384 personas mayores de 18 afios en distintas zonas de Lima
Metropolitana, de los cuales el 34% de los encuestados llevan un modo de vida sofisticado,
los progresistas estan conformados por un 85%, y un 15% por los conservadores y austeros;
Donde se concluyd que cada persona tiene diversa influencia social y econdémica para llevar
un tipo de vida, no todos los productos y servicios se adquieren por la misma razon.

Barrios y De la Rosa (2015) propusieron, comprender los motivos por el cual los
consumidores de la ciudad de Cartagena de indias realizan o no, compras de productos via
internet, el estudio fue descriptivo, cuali-cuantitativo, la poblacion estuvo conformada por
los habitantes de la ciudad de Cartagena, entre edades de 20 y 34 afios; de niveles
socioeconémicos 3, 4,5y 6, el tamafio de la muestra fue de 195, llegaron a la conclusion que
la cultura de los usuarios y clientes, tiene un impacto en la decision de compra por internet.

En el contexto nacional; Aldave y Claros (2015) determinaron cuan importante es
la presentacion de un producto en la medida de compra de sombreros en la sombrereria Fany
y su posicionamiento. El estudio fue de categoria aplicada, descriptiva y explicativa, de corte
transversal, para recolectar datos se uso la encuesta a 385 clientes habituales y potenciales,
200 que representa el 71.9% manifiestan que ocasionalmente toman en cuenta el lugar de
compra, también toma en cuenta diversos criterios como calidad y precio. Concluyeron que
conocer el comportamiento de compra es beneficioso para posicionar una marca; infiere
también que los comportamientos de compra estdn vinculados con factores sociales,
personales y culturales.

Baca (2018) determiné el estilo de consumo originados por una cadena comercial en
Cusco. El estudio fue de tipo descriptivo, correlacional, no experimental. La poblacién fue
la provincia de Chumbivilcas, de la cual 384 participaron en la muestra, a través de las
encuestas, se obtuvo como resultado que en la ciudad de Cusco, ha aumentado el comercio
debido a la mineria. El anlisis final nos otorga que en los Ultimos afios el comercio en Cusco
ha ido aumentado y por ende las empresas que ofrecen servicios deben de satisfacer todas
las exigencias del cliente

De la Cruzy De la Cruz (2017) determinaron, la importancia de la marca a la hora
de adquirir un King Kong San Roque en Chiclayo, la investigacion fue de tipo cuantitativo
y cualitativo, disefio no experimental, transaccional de cardcter descriptivo y causal. Se

encuestaron a 384 clientes, en consecuencia, la marca influye significativamente en la



obtencion de los productos, esto debido a la apreciacion positiva de su calidad, atributos y
servicios brindados; estas apreciaciones son ganadas a través de su experiencia, asi como
por la informacién brindada de su grupo de pertenencia; contribuyendo a su vez lograr la
fidelidad de la marca.

Herndandez y Vargas (2016) inspeccionaron el proceso adquisitivo y examinaron los
atributos destacables de un restaurante formato Fast Food en la Ciudad de Trujillo. El estudio
fue descriptivo, de corte transversal. El estudio arroj6 una conclusion, del proceso
adquisitivo en el cual se determind que el principal motivo para asistir a un fast food es el
hambre, el poco tiempo que poseen y el deseo que les despierta al pasar por los locales. Los
atributos relevantes que le dan importancia son, sabor/sazon, atencion al cliente, limpieza e
higiene.

Garcia y Gastulo (2018) determinaron, que factores afectan en gran medida la
decision de adquirir productos de la marca Metro de Grau-Chiclayo. La investigacion fue
descriptiva, de enfoque cuantitativo, de disefio no experimental, se realizO una encuesta
donde se observo qué tan a menudo los consumidores van al supermercado, el total de las
personas que fueron encuestadas tienen como minimo la mayoria de edad y son clientes de
metro, dicha encuesta arrojé que el 20% del total de encuestados estan en desacuerdo que
otro supermercado tiene mayor relevancia que este, asi mismo, el 34% del total de
encuestados no tienen una preferencia establecida, por el contrario el 44% tienen una
apreciacion positiva y el 2% del total de encuestados identificd un factor de mayor influencia,
la percepcion, ya que a comparacién con otros factores consideran este como el méas
importante de los factores que quedaron en el campo psicologico. Se concluyd que los
factores socioculturales, el ambiente, el precio y las promociones son las que tiene en cuenta
el cliente al momento de escoger el local de compra.

Alkon (2018) estudié la calidad de vida y las caracteristicas de las circunstancias en
las que trabajan los trabajadores de educacidn escolar en el afio 2016 en la capital de Perq,
el patron de estudio fue descriptivo observacional transversal, la poblacion estuvo compuesta
por los empleados de educacion, la categoria de muestra fue probabilistico aleatorio, la
muestra fue de 177 personas. Se llego a la conclusion, que al exponerse a ruidos y radiacion
solar dentro del horario de 10 a 14 horas, mantener posturas forzadas, realizar movimientos
repetitivos, trabajar rapidamente, realizar varias tareas y tener problemas sentimentales, a

largo plazo puede tener consecuencias tanto en la salud fisica como mental.



Cuba (2016) determind la segmentacion de mercado para lanzar los nuevos
empaques de hojalata, y que estrategias se pueden aplicar en este negocio, se realizd con el
método inductivo-deductivo y método de analisis — sintesis. La poblacion estuvo
conformada por los clientes del sector agroindustrial en Chiclayo. Se comprobd en la
hipdtesis trazada que la hojalata permite la disminucion de costos a diferencia del método
tradicional, concluyendo que el 48.6% compraria estos envases de hojalata. Por otro lado la
segmentacién de mercado permite optimizar la distribucién de los productos.

Calderdn (2017) determind  los estilos de vida y las necesidades humanas en Juliaca,
tuvo objetivos especificos, analizar el porcentaje relacional del estilo de vida y la
segmentacion, también otro objetivo especifico fue otorgar una escala a cada necesidad, en
relacion conla segmentacion demografica. La investigacion fue cualitativa de método
deductivo. Al concluir la investigacion, del total de encuestados, el 26.3% nos dio como
resultado que son pertenecientes al estilo de vida moderno. A su vez el 25.3% es un estrato
perteneciente al estilo de vida progresivo y el otro segmento amplio del 21.6% es un estrato
de las personas conservadoras. Referente a la escala de necesidades las de mayor porcentaje
son las necesidades sociales, seguidas de las necesidades de autoestima y finalmente las
necesidades de seguridad.

Mendoza (2019) estudid el enlace entre el visual merchandising y la obtencién de
productos, en un puesto de ropa en Arequipa, 2018. El estudio fue de enfoque cuantitativo,
de tipo no experimental, transversal, la poblacion estuvo compuesta por los clientes
habituales de la tienda, 1070 clientes, el tipo de muestra fue el probabilistico estratificado,
el tamafio de muestra fue de 384, Se concluyd que los vendedores al mostrar o exponer el
merchandising en la tienda de ropa en Arequipa de manera visual, hace que los clientes
recuerden la marca de la tienda, es decir aplican el neuromarketing.

En el PerG existe alrededor de 315 practi-Tiendas Tambo+ pertenecientes a Lindcorp
Retail, grupo de empresas que pertenece a la familia Lindley quienes estan comprometidos
por el desarrollo del pais, la primera tienda fue abierta en abril del 2015, en Comas, en su
cartera de productos ofrece bebidas alcoholicas (cerveza, bebidas destiladas (ron, whisky,
vodka, pisco)), bebidas no alcohdlicas (aguas, néctares, gaseosa, yogurt, leche, café,
infusiones), abarrotes (cereales, aceites, confiteria (galletas saladas y dulces), snacks,
piqueos ( camotes, chifles), atin, cremas y salsas(mostaza, kétchup, aji, mayonesa)),
alimentos preparados (pollo a la brasa, pizzas, sandwiches, empanadas, comidas instantaneas

(sopa en vaso, purés, arroz chaufa)), y helados.



Los productos Tambo+ estan dirigidos a personas que estan en el rango de edades de
15 y 40 afios, ya que estas prefieren tiendas por conveniencia por la variedad de productos y
a la vez por la garantia. También por la facilidad de averiguar acerca de las promociones y
ofertas via redes sociales y productos que deseen comprar en un momento determinado, la
practi-Tienda Tambo+ de Los Olivos, se encuentra ubicada estratégicamente, cerca de
universidades, colegios, academias, donde existe buena concurrencia de personas, €s un area
para poder comprar productos a buen precio, confiables, de marcas conocidas y la rapidez
de la compra, en cotejo de los vendedores informales. El problema de la practi-tienda
Tambo+ de Los Olivos, es que no tiene informacion y por ende desconoce el modo de vida
y la forma de adquisicion de productos de los clientes; que es lo que les motiva a comprar
de esa tienda, cual es el habito de vida que tienen los usuarios, si es saludable o no saludable,
que ofrece Tambo + a sus clientes, que cada vez sigue creciendo.

El comportamiento del consumidor es cada vez mas influenciado por el entorno,
comprende actividades realizadas como seleccionar, comprar, evaluar y utilizar productos y
servicios, con el tnico fin de complacer sus carencias, hoy en dia se observa la variedad de
marcas y productos, sin embargo para elegir un producto frente a otro varia constantemente,
segin la conducta de compra tenemos: comportamiento complejo de compra,
comportamiento  habitual de compra, comportamiento de blsqueda variada Yy
comportamiento reductor de disonancia.

El estilo de vida de los clientes tiene como consecuencia la salud tanto fisica como
mental, es el mayor decisor de la salud, esto se debe a los malos habitos que tienen los
consumidores al adquirir sus productos, y la forma de satisfacer sus necesidades, en la practi-
tienda Tambo+ de Los Olivos, la mayoria de los clientes son universitarios y alumnos de
diversas instituciones, que en su desarrollo modifican sus estilos de vida, sus costumbres de
consumo Y su calidad de vida.

Las costumbres de compra de los consumidores son ocasionadas por las decisiones
de los mismos, con el fin de alcanzar ciertos objetivos, o afiadir habitos al modo de vida, a
traves de la presente investigacion se pretende recoger informacion sobre el comportamiento
de compra y los estilos de vida de los clientes de practi- Tiendas Tambo+, Los Olivos, e
investigar los estilos de vida de los mismos.

Salinas y Leon (2016) determinaron la conducta de compra de bebidas en la ciudad
de Trujillo, el trabajo de investigacion fue no experimental, descriptivo de corte transversal,

la muestra fue no probabilistica por cuotas, se escogieron 20 clientes frecuentes para



entrevistarlos, de los cuales se dividieron en dos bloques de acuerdo al nivel socioeconémico,
las personas que visitan los bares son por cuestiones de trabajo, por distraccion, y por ende
deciden ir a bares donde el ambiente es tranquilo. Llegaron a la conclusion que los
consumidores buscan variedades de tragos, precios accesibles, buen ambiente y buena
atencion.

Morante (2018) determind el poder de las estrategias de trade en los negocios y la
manera de obtener productos, el estudio fue de disefio no experimental transaccional, de
enfoque cuantitativo, se realizO una encuesta a 115 mujeres, del cual 52.17% de las
encuestadas expresaron que las tacticas de trade marketing repercute en la frecuencia de
consumo de bienes, por variedad de productos y tendencias actuales. Concluyd que las
estrategias de trade marketing en los negocios influyen positivamente, sin dejar de lado la
importancia de variedad de productos que debe tener un negocio para promover la compra
por impulso.

Aguilar (2014) determin6 cual es el modo de vida de las personas mayores que estan
en el hospital de Villa Maria del Triunfo, la investigacion fue de estudio de grado aplicativo,
tipo cuantitativo, fue de proceso descriptivo, de corte transversal, con una muestra de 100
pacientes atendidos en el mes de diciembre. Uso la técnica de la entrevista con el instrumento
del formulario, el 54% lleva un habito de vida saludable lo cual incluye hacer deporte y
gjercicios acompafiados de una alimentacion balanceada y 23(46%) lleva un modo de vida
no saludable, sedentarismo y alimentacion inadecuada. Se concluye que un buen ndmero de
pacientes lleva un adecuado habito de vida, lo cual es beneficioso para su salud.

Uriarte y Vargas (2018) estudiaron la forma de vida de alumnos de una universidad
donde estudian Ciencias de la Salud, el trabajo fue de enfoque cuantitativo, descriptivo, de
corte transversal, para la investigacion se conté con una muestra de 194 estudiantes, se uso
la encuesta para recolectar datos, los cuales indican que el 51% (99) no lleva un habito de
vida saludable, no se alimenta a sus horas y no realiza ejercicio alguno, y el 49% (95) un
estilo de vida saludable , se alimentan con frutas y verduras y eventualmente hacen ejercicios,
se concluye que los alumnos no llevan una vida sana por diversos motivos.

Internacionalmente, la contribucion encontrada como antecedente mediante su
investigacion, Yépez (2016) propuso analizar como se comportan los consumidores de 20 a
30 afios, si de forma efusiva o razonable, con relacion a la compra de zapatos, en Guayaquil.
Este trabajo fue de investigacion descriptiva bajo el método analitico- sintético, para las

encuestas se contd con una muestra de 385 personas, el 91% de encuestados manifiesta que



los consumidores son logicos, y en el 9% de los consumidores influyen sus emociones al
momento de adquirir zapatillas, en consecuencia, la globalizacion y el internet influyen en
la evolucion del mercado deportivo, y en la decision de compra.

Cobos (2017) decidi6 observar cuales son las causas que influyen en la
determinacion de adquirir el aceite de cocina por el medio de reparto de supermercados de
mayoristas del sector de la Alborada en el afio 2017, la investigacion fue descriptiva, el
método utilizado fue el deductivo, se contd con 380 personas para formar parte de la muestra,
el instrumento utilizado fue el cuestionario, en efecto el 56% pertenece a amas de casa
quienes se encargan de comprar alimentos del hogar, y el 7% indica que los hombres
realizan la compra de esos productos. Como resultado tenemos que las amas de casa compran
mas este producto, en consecuencia la decision de compra en una amplia variedad de
productos tiende a elegirse por caracteristicas, percepcidn del producto, precio o
simplemente por requerimientos de la persona.

Pérez (2017) determind los cambios sociales y la relacion que presentan con el
comportamiento del consumidor femenino con sobrepeso de 20 a 24 afios en la ciudad de
Ambato, la investigacion fue cualitativa tipo descriptiva, se encuestaron a un total de 392
personas, donde se les pregunto qué es lo que influye mas en su comportamiento de compra
de las mujeres con sobrepeso, el 62% adopta culturas extranjeras, el 38% cree que se debe a
costumbres y la cultura misma de acuerdo a la influencia de la sociedad para que cambien
su aspecto las mujeres, el 56% cree que los parametros de belleza si influyen, el 23% piensa
que se debe al acelerado desarrollo de la estética y el 21% cree que es por su salud. Se
concluye que los cambios sociales si afectan a las mujeres con sobrepeso, estds deben
aceptarse tal y como son.

Valencia (2017) sefial6 que la decision de compra esta influenciado por la posicion
de la marca de lujo, a si mismo reconocer las razones, disposicion y fundamento respecto al
consumo, fue de estudio cuantitativo, de enfoque descriptivo, la muestra estuvo conformada
por 625 personas entre 15 y 44 afios de edad que viven en Pereira, 27.8% de las mujeres
compran mas que los hombres cuando hay promociones, el 25.4% porque quiere darse un
gusto y 16.7% compran accesorios y prendas que les falta para combinar su estilo. Se
concluyé que la ropa que usa la gente no solo tiene que ser de marca de lujo, se pueden usar
prendas por necesidad, por tendencia, por precio o estilo de vida de la persona.

En el Perd, Hualtibamba (2019) determind, la influencia de los factores al momento

de adquirir productos en los mercados de Trujillo, el disefio de su investigacion fue



descriptivo-transversal, se aplico el cuestionario a 384 consumidores, con efecto la mayoria
de encuestados al adquirir un producto o servicio, esta relacionado por el factor social, se
concluyé que la adquisicion de productos es compleja, y esta influenciada por los factores
social y cultural.

Cérdenas (2014) estudié el valor del acto de compromiso social empresarial de las
organizaciones trujillanas y la influencia del proceso adquisitivo de los consumidores en ese
distrito. La presente investigacion fue de tipo descriptiva de corte transversal, para este
estudio la muestra estaba conformada por 383 habitantes, el instrumento usado fue el
cuestionario, de los resultados se obtuvo que 115 habitantes eligen sus productos al momento
de la compra, 141 realiza un listado previo, 49 ninguna de ellas, 78 elige lo que se le antoje
0 agrade en ese momento. Ademas, el género masculino tiene conocimiento de RSE que
realizan las empresas, a comparacion de las mujeres, en consecuencia, el concepto de
responsabilidad social es nombrado tanto en clientes como empresas, y esto cambia el rumbo
de las empresas en gestion social.

Loayza y Mufioz (2017) determinaron la relacion entre el modo de vida y situacion
alimenticia en los estudiantes del 1 y 2 grado de A y B de formacion secundaria de la
Institucion Educativa América Huancavelica-2017, este trabajo tiene un nivel de
investigacion correlacional, fue de método deductivo, de disefio no experimental de corte
transversal, el instrumento usado fue el cuestionario, para esa muestra participaron 90
alumnos, de los resultados se obtuvo que 58.89% no lleva un habito de vida saludable, de
los cuales 25 estudiantes tienen sobre peso, solo un 3.33% presento un estado nutricional
menor; el 41.11% de los alumnos mostro tener un habito de vida saludable. Se concluy6 que
los alumnos no practican el habito de vida saludable ya que consumen comida rapida, frituras,
embutidos, y no consumen verduras ni frutas.

Urbizagastegui (2017) determind el poder de influencia del modo de vida en la rutina
de adquirir productos naturales en hombres y mujeres, esta investigacion fue descriptiva
simple y comparativa. EI método de muestreo fue el no probabilistico por cuotas, se
encuestaron a 20 personas entre hombres y mujeres de 24 a 45 afios, de los resultados se
obtuvo que los lugares preferidos para comprar productos naturales son los mercados, y para
los productos funcionales o de primera necesidad se muestran al elegir donde comprar, el
producto de los cuales 27.5% en hombres y 18.1% en mujeres es la diferencia al momento
de adquirir productos en una bodega. Se concluydé que compran productos naturales por las

ventajas de los productos naturales y sus propiedades.



Lachira (2019), investigd los factores del comportamiento del consumidor que
influyen en la decision de compra, la metodologia de estudio fue de tipo descriptivo, estuvo
conformado por una poblacion finita de 384 individuos, se obtuvo resultados donde el
personal de atencidén es el mas influyente, seguidos del factor social y cultural. Se concluyo
que el factor frecuencia se ve influenciado por el comportamiento del consumidor ya que

este pone a disposicion la facilidad de compra, por la surtida cartera de productos que ofrece.

En el aporte tedrico, nos apoyamos en la teoria de la jerarquia de las necesidades,

de la piramide de Maslow es una creencia psicologica que fue propuesta en 1943, en su obra;
una teoria sobre la razon humana, en la cual define la jerarquia de necesidades y
motivaciones. EIl ser humano desea agradar sus carencias de acuerdo a un orden de abajo
hacia arriba, las carencias béasicas como es la alimentacion, beber agua, respirar y la
necesidad de mantener la homeostasis del ser humano.
Teoria Psicologica Social de Veblen es una situacion psicosociologica cuya conducta no solo
se establece por la economia, en esta influyen distintos criterios, la personalidad, carencias,
anhelos, el factor social juega un papel muy importante como son la familia, los amigos, a
la vez busca estima social y estatus, de ahi se dice que la decision para adquirir un producto
parte de la decision de otros.

En el aporte conceptual, tenemos como primera variable, (1) Comportamiento de
compra, el consumidor al realizar los pasos para comprar, comprende las actividades que
son evaluar y seleccionar el producto para satisfacer sus necesidades por ende el
comportamiento de compra hace referencia a las actitudes, preferencias, intenciones, gustos
y cualquier comportamiento que condicione al consumidor para que tome una decision u
otra al momento de obtener un bien o contratar un servicio. (Mafas, 2015) este autor divide
el comportamiento de compra en cuatro dimensiones (@) Comportamiento complejo de
compra, es la forma como cada comprador percibe diferencias significativas entre los
principales productos de una tienda, las marcas mas reconocidas que ofrece. Sucede con mas
frecuencia cuando se va a comprar productos costosos, productos de los que no se tiene
mucha informacion (Mafias, 2015). (b) Comportamiento habitual de compra, son compras
habituales, donde se compra con mayor frecuencia, puede ser diariamente, semanalmente e
incluso mensualmente, ya que estos productos son de elevado consumo, esta compra suele
ser rapida sin necesidad de mucha bulsqueda (Viciana, 2015). (c) Comportamiento de

busqueda variada, el consumidor desea cambiar de marcas, modelos, por innovar y querer
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probar mas que por la insatisfaccién que pueda sentir por el producto (Viciana, 2015). (d)
Comportamiento reductor de disonancia, el consumidor adquiere el producto sin realizar
comparaciones de marcas u ofertas, este caso suele darse en clientes fieles hacia alguna
marca especifica. El consumidor realiza compras poco frecuentes ya que no percibe
diferencias claras entre las marcas (Viciana, 2015). Como segunda variable tenemos al
(2)Estilo de vida, es la manera de vida de una persona, esta se manifiesta con las actividades
que realizan, e intereses y opiniones que expresan, son creencias, actitudes y estilos que
acogen Yy desarrollan los seres humanos, para complacer sus necesidades, el modo de vida
saludable se manifiesta con un buen estado de salud, ya que estas personas practican algdn
deporte, comen frutas y verduras, comen a sus horas, duermen las horas adecuadas, A
comparacion de un habito de vida poco saludable que trae como consecuencia algunas
enfermedades como la obesidad, estrés, adiccion a sustancias toxicas, como el alcohol y
tabaco, cada persona decide que estilo de vida quiere llevar y que habitos quiere incluir en
su dia a dia, ya sean saludables o poco saludables. Cambiar de un estilo de vida de un dia
para otro es dificil, porque significa cambiar tus habitos que de alguna manera ya se
volvieron costumbre, por otros para mejorar (Cardenas, 2016). Cuenta con tres dimensiones,
(@) Calidad de vida, decision de como decide vivir cada persona, decision de como
alimentarnos, si realizamos actividad fisica, actitud que asumimos a los problemas del dia a
dia (Gallardo y Rodriguez, 2017). (b) Segmentacién, forma de como estd dividido el
mercado de acuerdo a ciertas caracteristicas, gustos o preferencias, esta toma en cuenta el
ciclo de vida de los consumidores (De Jaime, 2015). y (c) Frecuencia de compra, se hace
mas facil cuando se repite la recompra ya que el cliente ya conoce a su proveedor, 0 que
productos tiene que adquirir para saciar sus necesidades, (Giraldo y Juliao, 2016).

La investigacién afronto la problemética orientada a conocer ¢Cual es la relacion
entre Comportamiento de compra y estilo de vida de los clientes en la practi-tienda Tambo+,
Los Olivos, 2019?, asi mismo se establecieron problemas especificos determinados, (a)
¢Cual es la relacion entre comportamiento de compra y calidad de vida de los clientes en la
practi-tienda Tambo+, Los Olivos, 20197, (b) ¢Cuél es la relacion entre comportamiento de
compra y segmentacion de los clientes en la practi-tienda Tambo+, Los Olivos, 2019?, (c)
¢Cual es la relacion entre comportamiento de compra y frecuencia de los clientes en la practi-
tienda Tambo+, Los Olivos, 2019?.

La investigacion se justifica teOricamente, se desarrolld debido al alto nimero de

consumidores que existe en las practi-tienda Tambo+, Los Olivos, percibimos la necesidad
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de investigar el comportamiento de compra y los estilos de vida de los clientes. Para llevar
a cabo esta investigacion se recurre a dos teorias como soporte, los cuales explican el
comportamiento de compra, y las necesidades que desean satisfacer los consumidores. La
piramide de Maslow y la teoria de Veblen, ya que no es facil conocer como se comportan
los clientes, es necesario que la empresa Tambo +, Los Olivos conozca més a sus clientes,
su comportamiento de compra, las caracteristicas de productos, los precios, la publicidad, y
gue identifigue a su competencia, de otro lado la justificacion metodolégicamente, sirve
de ayuda para las practi-tiendas Tambo+, en la obtencién de informacion acerca del
comportamiento de compra y los estilos de vida de los consumidores, los cuales seran usados
para que la empresa conozca mejor a sus clientes, y determinar si nuestra investigacion se
mantiene o se modifica con relacion al entorno y al cambio constante; por Ultimo la
justificacién practica radica en que el estudio del comportamiento del consumidor es
esencial para el éxito de todo negocio, la presente investigacion es necesaria ya que nos
permitird conocer el tipo de consumidor y que estilo de vida de los clientes de las practi-
tienda Tambo+, Los Olivos, 2019.

La investigacién abord6 como objetivo general orientada a; Determinar la relacion
entre comportamiento de compra y estilo de vida de los clientes en la practi-tienda Tambo+,
Los Olivos, 2019; de igual manera se plantearon objetivos especificos (a) Determinar la
relacion entre comportamiento de compra y calidad de vida de los clientes en la practi-tienda
Tambo+, Los Olivos, 2019; (b) Determinar la relacién entre comportamiento de compra y
segmentacion de los clientes en la practi-tienda Tambo+, Los Olivos, 2019; y (c) Determinar
la relacién entre comportamiento de compra y frecuencia de los clientes en la practi-tienda
Tambo+, Los Olivos, 2019.

Por (ltimo, la investigacion planted6 como hipotesis si existe relacion entre el
comportamiento de compra Y estilo de vida de los clientes en la practi-tienda Tambo+, Los
Olivos, 2019; asi mismo, se tuvieron hipotesis especificas determinados por (1) Existe
relacion entre el comportamiento de compra y calidad de vida de los clientes en la practi-
tienda Tambo+, Los Olivos, 2019; (2) Existe relacion entre el comportamiento de compra y
segmentacion de los clientes en la practi-tienda Tambo+, Los Olivos, 2019; y (3) Existe
relacion entre el comportamiento de compra y frecuencia de los clientes en la practi-tienda
Tambo+, Los Olivos, 2019.
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1. METODO
2.1. Tipo y disefio de investigacion
La investigacion se realizd con el método hipotético deductivo; se partid de principios y
teorias establecidas con el fin de emitir supuestos acerca de los posibles resultados a un
problema propuesto, y wverificar si esta informacion de los enunciados es verdadera
comparandolos con la realidad (Cegarra, 2012).

El enfoque empleado fue el cuantitativo que se concretd con la recogida de
informacion, para que sea analizado numéricamente Yy estadisticamente. (Hernandez,
Fernandez y Baptista, 2010) exponen que la investigacién cuantitativa estd basada en
estudios anteriores y es usado para afianzar opiniones e implantar modelos de
comportamientos de habitantes.

Esta investigacion fue de tipo aplicada porque depende de estudios y contribuciones
tedricas, ya que esta se dirige a una utilizacion inmediata, el investigador conoce el problema
establecido, lo que utiliza para dar respuesta a interrogantes preparadas. Esta investigacion
pretende aplicar conocimientos bésicos en el establecimiento de las practi-tiendas con

determinados objetivos (Rodriguez, 2005).

El nivel de investigacion fue correlacional porque tiene como fin medir el nivel de
relacion existente entre dos variables, el comportamiento de compra y estilo de vida, en la
practi-tienda Tambo+, ver si estas dos variables se relacionan o cuan acopladas entre si estan

(Hernandez, Fernandez y Baptista, 2010).

La investigacion tuvo un disefio no experimental de corte transversal, se realizd sin
deformar las variables de manera intencional o voluntaria, ya que en esta solo se observan
los comportamientos en un entorno, para seguidamente analizarlos, y es de corte transversal

porque se da en un solo momento (Hernandez et al., 2018).
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2.2. Poblacién, muestra y muestreo

La poblacién es un conjunto de personas con peculiaridades en comdn, por lo que estas
personas seran estudiadas sobre el comportamiento de compra y estilos de vida, para esta
investigacion se tomd en cuenta a los hombres y mujeres de 18 a 50 afios de edad que
frecuentan la practi-tienda Tambo+, Los olivos (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2010).
Para calcular la muestra en la empresa Tambo+, se usé como herramienta el diario de campo,
donde se observd la frecuencia de clientes en los tres turnos, mafiana, tarde y noche, en
horarios de 7:00 a.m. a 9.00 a.m. del dia lunes y de 6:00 p.m. a 7:50 p.m. del mismo dia, el

dia martes en la tarde de 2.00 p.m. a 250 p.m. y en el turno noche de 6:30 a 8:30.

Tabla 1

Cuadro de conteo de clientes en dos dias en diferentes turnos

DIA Lunes (Sub total) Martes (Sub total) Total
Mafiana 252

Tarde 84

Noche 185 254 775

Fuente: Elaboracion propia
Baptista, Fernandez y Herndndez (2010) la muestra es una parte de la poblacién de
estudio, formando una fraccion del total de la poblacion determinada por conveniencia o por

métodos estadisticos, para esta investigacion se uso la formula siguiente:

B NxZ°xpxqg
S dTx(N-1)+22xpxg

n

Donde:

N=tamafio de la poblacién,
Z=nivel de confianza,
p=probabilidad de éxito,
g= proporcién esperada,
d=precision.

De la cual obtuvimos una muestra de 258 clientes.

14



El tipo de muestreo de investigacion fue aleatorio simple, porque es una técnica en donde
todos los elementos que forman parte del estudio y estan descritos en el marco muestral,
tienen la probabilidad de ser seleccionados para la muestra. Bisquerra (2009) argumentd que
el muestreo aleatorio simple es conocido por seleccionar la muestra de estudio mediante
sorteo del total de la poblacidn, este asignard un ndmero a cada individuo lo cual permitira
hacer una seleccion de tablas de numeros aleatorios el cual se realiza mediante programas
informéaticos.

2.3.Técnica e instrumento de recoleccién de datos, validez y confiabilidad

Para recoger los datos se usé la técnica de la encuesta dirigida a los clientes de la practi-
tienda Tambo+, en el distrito de Los Olivos, Lima, en el afio 2019, con el fin de evaluar sus
respuestas, la técnica de la encuesta fue usada para la obtencion de informacion primaria,
esta se aplicd a una muestra de 258 clientes (Fernandez, 2004).

Para esta investigacion se usO el instrumento del cuestionario mediante un formato
de respuesta de cinco opciones, tipo Likert, TD (1), D (2), I (3), A (4) y TA (5),estuvo
conformada por 21 preguntas, orientadas a los clientes de las practi-tienda Tambo+, la que
estd ubicada en Los Olivos, el cuestionario se elabord teniendo en cuenta las variables
comportamiento de compra de la cual se formulé las preguntas (1, 2, 3, 4, 5, 6, 7, 8, 9, 10,
11y 12) y estilo de vida las preguntas siguientes (13,14, 15, 16, 17, 18, 19, 20 y 21).

El cuestionario fue validado por expertos docentes de la universidad, quienes se encargaron

de verificar el contenido del instrumento.

Tabla 2
Validacion del instrumento de recoleccion de datos por Juicio de expertos.
Expertos Calificacion
Comportamiento de Estilo de vida
compra

MSc. Mairena Fox, Petronila Liliana  Aplicable Aplicable

MG. Merino Garceés, José Luis Aplicable Aplicable

MBA. Flores Bazan, Maria Isabel Aplicable Aplicable

Dr. Céardenas Saavedra, Abraham Aplicable Aplicable

Dr. Carranza Estela, Teodoro Aplicable Aplicable

Fuente: Lista de Docentes de Administracion, expertos por linea de investigacion.
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Para la confiabilidad del instrumento se usé el Alfa de Cronbach, en una prueba piloto
encuestando a 26 clientes, alcanzando un 0.931.
Tabla 3

Alfa de cronbach

N %
Casos Validos 26 100.0
Excluido 0 .0
Total 26 100.0

Fuente: Elaboracién en base al analisis de la prueba piloto en el software estadistico SPSS.

En la siguiente tabla se presenta los estadisticos de fiabilidad y la tabla para medir los

parametros del coeficiente del alfa de Cronbach ejecutada en esta investigacion.

Tabla 4
Estadisticos de fiabilidad
Alfa de Cronbach N de elementos
931 21

Fuente: Elaboracion propia en base al resultado del SPSS

Tabla 5
Nivel de correlacién para ver cuan aceptable es el valor del alfa de cronbach.
Valor Nivel da aceptacion

=0 Excelents

=8 Bueno

=] Areptabls

. Cuestionable

=3 Pobre

<5 Inaceptabls

Fuente: Elaborado enbasea George y Mallery (2003, p. 231)
De acuerdo a los parametros de medicion del Alfa de Cronbach en la tabla 5, el instrumento
de medicién obtuvo el valor de 0.931 lo cual demuestra que tiene una fiabilidad excelente,

lo cual demuestra que los clientes si entienden lo que se les pregunta.

2.4. Procedimiento
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Para la elaboracion del trabajo de investigacion se seleccionaron las variables de estudio,
posteriormente se subdividieron en dimensiones e indicadores. Seguidamente se
recolectaron los datos de los clientes a través la aplicacion de la encuesta, con el fin de
obtener resultados y analizarlos, los datos fueron procesados en los programas SPSS y Excel.
Finalmente se realizd la discusion con los trabajos previos, de alli salen las conclusiones y
recomendaciones. (Ver anexo E)

2.5.Método de analisis de datos

La investigacion fue de metodo cuantitativo — descriptiva, la informacion obtenida fue
trasladada a los programas SPSS, Excel y Word en orden para sacar graficos y poder
interpretarlos, observar la conducta de las dos variables, y asi redactar las conclusiones.
2.6.Aspectos éticos

En aspectos éticos se cuenta, con el consentimiento informado de los encuestados, ya que,
se les explico previamente de que se trataba la encuesta, asi mismo se les indico que la
encuesta era andnima, con la finalidad de mantener de manera privada los datos recogidos

para este estudio y no se realice mal uso de la informacion brindada.
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I1l.  RESULTADOS
3.1. Analisis de los resultados estadisticos
Resultados por variables
En la siguiente tabla se presenta las derivaciones de la variable comportamiento de compra

en la practi-tienda Tambo+.

Tabla 6

Nivel de comportamiento de compra en la practi-tienda Tambo+, Los Olivos, 2019
ITEMS TD D I A TA TOTAL
Comportamiento de

compra 64 172 570 1529 761 3096

2% 6% 18% 49% 25%  100%

Fuente: Elaboracién propia en base al procedimiento de la encuesta.

Nivel de comportamiento de compra en la Practi-tienda Tambo+, Los Anal ISIS

Olivos, 2019 El 74% del total de los
participantes de la muestra de

la  practi-tienda  Tambo+,

oo determinaron que estan Total
49%
50%
acuerdo (TA) y Acuerdo (A),
40%
respecto a que el
30% 25%
20% 18% establecimiento vende marcas
10% » 6% reconocidas, mientras que el
. o o . R m 18% porque frecuenta el
establecimiento donde

encuentra SuS productos

Figura 3.1E| 74% del total de los encuestados en la Practi-tienda Tambo+, determinaron prEferIdOS y el 8% con
que estdn Total acuerdo (TA) y Acuerdo (A), respecto a que el establecimiento vende
marcas reconocidas, mientras que el 18% porque frecuenta el establecimiento donde respecto a que |OS C||entes van
encuentra sus productos preferidos y el 8% con respecto a que los clientes van
directamente a la géndola donde suelen encontrar su producto favorito.

directamente a la gondola

donde suelen encontrar su
producto favorito. En la practi-tienda hay variedad de productos de diferentes marcas y
variedades a eleccion del cliente, el 18% visita la practi-tienda porque siempre encuentra lo
gue busca y el 8% porque los clientes en la mayor parte recorren todo el local en busca de

nuevos productos y promociones, y no siempre va a la misma gondola.
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Tabla 7
Nivel de estilo de vida de los clientes en la practi-tienda

Tambo+, Los Olivos, 2019

ITEMS D D I A

TA TOTAL

Estilo de vida 113 173 448 1039 549 2322

5% 7%  19%  45%

24%  100%

Fuente: Elaboracion propia en basea la encuestarealizada

Nivel de estilo de vida de los clientes en la Practi-tienda Tambo+, Los
Olivos, 2019

50%
45%

35%
30%
25%
15% 125
10%

5% 7%

0%
TD D | A TA

Figura 3.2: El 69% de los encuestados en la Practi-tienda Tambo+,
determinaron que estan Total acuerdo (TA) y Acuerdo (A), respecto a que el
establecimiento comercializa productos para diferentes gustos y preferencias.

Analisis
El 69% de los participantes en la
muestra de la practi-tienda Tambo+,
determinaron que estan Total acuerdo
(TA) y Acuerdo (A), respecto a que el
establecimiento comercializa
productos para diferentes gustos y
preferencias, como se observa en la
actualidad todas adoptan un estilo
de vida diferente, ya sea por su
alimentacion, por la forma como
vive, Tambo+ ofrece productos
desde  comida rapida  hasta
saludables como los frutos secos,

agua  mineral, el 19% el

establecimiento tiene identificado los productos para cada tipo de consumidor para los que siempre

deciden comprar su desayuno ahi, o los que tienen un dia fijo en visitar la practi-tienda y el 12% se

consideran clientes fidelizados porque el establecimiento conoce sus gustos y preferencias,

por la frecuencia del cliente, los vendedores del establecimiento ya conocen lo que siempre

compra cada cliente y en que horarios.

3.2 Resultados de las medidas descriptivas

A continuacion, en la tabla se determinan los promedios de la variable 1y la variable 2 por

dimensiones respectivamente.

Tabla 8
Promedios por cada dimension de las dos variables
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VARIABLE

Comportamiento
de compra

Estilo de vida

Fuente: Elaboracion propia en base al procedimiento de la encuesta

DIMENSION

Comportamiento
complejo de
compra
Comportamiento
habitual de
compra
Comportamiento
de busqueda
variada
Comportamiento
reductor de
disonancia
Calidad de vida

Segmentacion
Frecuencia

3.3 Prueba de hipdtesis

Prueba de hipotesis general

Desviacion
estandar

0.86

0.88

0.90

0.93

1.14

1.04
0.88

Promedio

3.93

3.90

3.87

3.85

3.67

3.64
3.94

Coeficiente
Variabilidad
0.22

0.23

0.23

0.24

0.31

0.28
0.22

Hg: Existe relacion entre el comportamiento de compra y estilo de vida de los clientes en

la practi-tienda Tambo+, Los Olivos, 2019

Ho: No existe relacion entre el comportamiento de compra y estilo de vida de los clientes

en la practi-tienda Tambo+, Los Olivos, 2019.

Hs: Si existe relacion entre el comportamiento de compra y estilo de vida de los clientes en

la practi-tienda Tambo+, Los Olivos, 2019.

A continuacion, en la tabla se determina el barémetro de los coeficientes de correlacion de

Spearman.

Tabla 9

Cuadro de coeficientes de correlacion de Spearman

Valor

-1

-0.9a-0.99
-0.7a-0.89
-0.4a-0.69
-0.2a-0.39
-0.01a-0.19

Correlacién
Correlacion
Correlacion
Correlacién
Correlacion
Correlacion

Signifi
negativa
negativa
negativa
negativa
negativa
negativa

cado

grande y perfecta
muy alta

alta

moderada

baja

muy baja
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0
0.01a0.19
0.2a0.39
0.4a0.89
0.7a0.89
0.9a0.99
1

Fuente: Martinez, 2012

Correlacién
Correlacion
Correlacién
Correlacion
Correlacion
Correlacién
Correlacion

nula

positiva muy baja
positiva baja
positiva moderada
positiva alta
positiva muy alta

positiva grande y perfecta

A continuacion, en la tabla se presenta la correlacion de la variable 1(comportamiento de

compra) vy la variable 2 (Estilo de vida).

Prueba de hipotesis

Ho: R=no esta relacionada con la variable 2

H1: R= esta relacionada con la variable 2

Significancia de tabla=0.05; Nivel de aceptacion=95%

Tabla 10
Correlaciones no paramétricas
V1
COMPORTAMIENTO V2 ESTILO
COMPRA DE VIDA
Rho de Spearman V1 Coeficiente de .
. 1.000 737"
COMPORTAMIENT  correlacion
O DE COMPRA Sig. (bilateral) . .000
N 258 258
V2 ESTILO DE VIDA Coeficiente de
» 737 1.000
correlacion
Sig. (bilateral) .000 .
N 258 258

**_La correlacidn es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Fuente: SSPS estadistico

Interpretacion: En la tabla 10, se detalla que el valor de correlacion es de 0.737, por lo que

se asume, que el

significado de correlacion es positiva alta entre

las variables

comportamiento de compra y estilo de vida. La significancia asumida es de 0.00 (0.05 de

acuerdo a la hipdtesis) se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipdtesis alterna como

verdadera, con lo cual queda demostrado que la hipotesis general de trabajo ha quedado

demostrada.

Tabla 11

Correlacion de la variable comportamiento de compra y la dimension calidad de vida
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Comportamiento  Calidad de

de compra vida

Rho de Spearman Comportamiento Coeﬁue_rlte de 1.000 669™
de compra correlacion

Sig. (bilateral) : .000

N 258 258

Calidad de vida CoeﬁC|e_n,te de 669" 1,000
correlacion

Sig. (bilateral) .000 .

N 258 258

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

Fuente: SSPS estadistico

Interpretacion: En la tabla 11, el coeficiente de correlacién de la variable es de un valor
de 0.669, que tiene un significado de positiva moderada entre la variable comportamiento
de compra y la dimension calidad de vida, de acuerdo a la hipétesis de trabajo se rechaza
la nula y se acepta la alterna.

Tabla 12

Correlacion de la variable comportamiento de compra y la dimensién segmentacion

Comportamiento  Segmentacid

de compra n
Rho de Spearman Comportamiento Coeﬁme_n,te de 1.000 57
de compra correlacion
Sig. (bilateral) : .000
N 258 258
Segmentacion Coeﬁme_n,te de 579 1.000
correlacion
Sig. (bilateral) .000
N 258 258

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

Fuente: SSPS estadistico

Interpretacion: En la tabla 12, el coeficiente de correlacion de la variable, es de un valor
de 0.572, que tiene un significado de positiva moderada entre la variable comportamiento
de compra y la dimension segmentacion, de acuerdo a la hipétesis de trabajo se rechaza la

nula y se acepta la alterna.

Tabla 13
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Comportamiento

de compra Frecuencia

Rho de Spearman Comportamiento CoeﬁC|e_n’te de 1,000 5gg"™
de compra correlacion

Sig. (bilateral) : .000

N 258 258

Frecuencia Coeﬁme_n/te de 5gg 1.000
correlacion

Sig. (bilateral) .000 :

N 258 258

**_ La correlacién essignificativaen el nivel 0,01 (bilateral).

Fuente: SSPS estadistico

Interpretacion: En la tabla 13, el coeficiente de correlacion de la variable es de un valor

de 0.588, que tiene un significado de positiva moderada entre la variable comportamiento

de compra y la dimension frecuencia, y de acuerdo a la hipotesis de trabajo se rechaza la

nula y se acepta la alterna.
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V. DISCUSION

De acuerdo a los resultados de la presente investigacion, se llegd a determinar lo siguiente.

1.

Se tuvo como objetivo determinar la relacién entre comportamiento de compra y estilo
de vida de los clientes en la practi-tienda Tambo+, Los Olivos, 2019. Mediante la prueba
Rho de Spearman se demostré que con un nivel de significancia menor a 0.05 se rechaza
la hipétesis nula. Por otro lado, ambas variables gozan de una correlacion de 0.737; lo
cual indica que existe una relacion entre positiva alta, consiguientemente se acepta la
hipotesis de investigacion indicando que existe relacion positiva alta entre el
comportamiento de compra y el estilo de vida de los clientes de la practi-tienda Tambo
+, Los Olivos, 2019, por ende, el objetivo general queda demostrado. Segun
Urbizagastegui (2017) en la tesis comportamiento de compra y estilo de vida en la
compra de productos naturales en hombres y mujeres de Lima, establecio como es el
comportamiento de compra y estilo de vida en la compra de productos naturales de
hombres y mujeres, la investigacion que se realizo fue de tipo descriptiva, la poblacion
de estudio estuvo conformada por hombres y mujeres de edades entre 25 y 45, con un
tamafio de muestra de 320 personas, para lo cual se uso el instrumento de la encuesta
pero previamente se hizo el focus group, se concluye que el comportamiento de compra
es diferente en cada persona por el estilo de vida que lleva, y estos consumidores a la
vez estan divididos por segmentos. Se coincide con la conclusion de la tesis de
Urbizagastegui que el comportamiento de compra depende del habito de vida del cliente,
y factores que influyen sobre esta, la teoria de la pirdmide de Maslow en la cual define
la jerarquia de necesidades, motivaciones; el comportamiento de compra se manifiesta

para cubrir necesidades.

Se sefiala la relacion entre comportamiento de compra y calidad de vida de los clientes
en la practi-tienda Tambo+, Los Olivos, 2019, mediante la Prueba Rho de Spearman
alcanzo 0.00 y se demostré un nivel de significancia menor a 0.05 por ende se rechaza
la hipotesis nula. Ademds, ambas variables poseen una correlacion de 0.669; lo cual
indica que es una relacién positiva moderada. Por lo tanto se acepta la hipdtesis de
investigacion indicando que existe relacion positiva moderada entre el comportamiento
de compra y la calidad de vida de los clientes de la practi-tienda Tambo +, Los Olivos,
2019, por ende el objetivo especifico queda demostrado. Segin Loayza y Mufioz (2017)

en la tesis comportamiento de compra y el estado nutricional en los estudiantes de la
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institucion educativa América Huancavelica-2017, establecieron la relacion entre estilo
de vida y estado nutricional en estudiantes del 1 y 2 grado de dicha institucion, la
investigacion fue basica, con el nivel de estudio correlacional, se usd la técnica de la
encuesta con el instrumento del cuestionario, la poblacion y muestra fue de 90 personas.
Se encontrd una relacion significativa lo cual indica que 58.89 % de los encuestados
presenta un estilo de vida no saludable, y 41.11% muestra un estilo de vida saludable,
lo cual demuestra que los adolescentes, suelen consumir sustancias alcoholicas, no
duermen sus horas correspondientes y no practican deporte alguno, se coincide con la
conclusibn de Loayza y Mufioz, la calidad de vida se ve influenciada por el
comportamiento de compra en parte se debe al poder adquisitivo, y los jovenes no se
preocupan por la calidad de vida, simplemente consumen productos que satisfagan sus
necesidades y no buscan productos saludables,. La piramide de Maslow en la cual define
la jerarquia de necesidades y motivaciones, los comportamientos de compra se

manifiestan para cubrir necesidades.

Se determin6 la relacidén entre comportamiento de compra y segmentacion de los clientes
en la practi-tienda Tambo+, Los Olivos, 2019. Mediante la Prueba Rho de Spearman
que alcanzo 0.00 y se demostrd un nivel de significancia menor a 0.05 pon ende se
rechaza la hipotesis nula. Ademés, ambas variables poseen una correlacion de 0.572; Lo
cual indica que es una relacidén positiva moderada. Por lo tanto, se acepta la hipdtesis de
investigacion indicando que existe relacion positiva moderada entre el comportamiento
de compra y la segmentacion de los clientes de la practi-tienda Tambo +, Los Olivos,
2019, por ende, el objetivo especifico queda demostrado. Segun Aldave y Claros (2015)
en la tesis influencia del comportamiento de compra y la segmentacion de los clientes
de la sombrereria Fany-Huancayo metropolitana 2014, Establecieron la influencia de los
factores del comportamiento del cliente en el posicionamiento de la empresa Fany, la
presente investigacion es de tipo aplicada, con disefio no experimental y de corte
transversal, la técnica usada es el muestreo probabilistico simple, usando la formula de
la poblacion infinita, de la que se obtuvo 385 personas para la muestra, para recolectar
datos se usO la técnica de la encuesta, Se establece que el comportamiento de compra
esta influido significativamente por factores como el social, cultural y personal, con un
porcentaje de 94.6%, se coincide con Aldave y Claros, que la segmentacion de mercados

se ve influenciada por el comportamiento de compra debido a que la practi-tienda
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Tambo+, ofrece productos para distintos tipos de consumidores, ya sea de distintas
edades, preferencias y gustos, Teoria Psicologica Social de Veblen es una situacion
psicosociologica cuya conducta no solo se establece por la economia, en esta influyen
distintos criterios, la personalidad, carencias, anhelos, el factor social juega un papel
muy importante como son la familia, los amigos, a la vez busca estima social y estatus,
de ahi se dice que la decisién para adquirir un producto parte de la decisién de otros.

Se determind la relacion entre comportamiento de compra y frecuencia de los clientes
en la practi-tienda Tambo+, Los Olivos, 2019, mediante la Prueba Rho de Spearman
alcanzo 0.00 y se demostré un nivel de significancia menor a 0.05 por ende se rechaza
la hipotesis nula Ademas, ambas variables poseen una correlacion de 0.588; lo cual
indica que es una relacion positiva moderada. Consecuentemente se acepta la hipotesis
de investigacion mostrando que existe relacion positiva moderada  entre el
comportamiento de compra y la frecuencia de los clientes de la practi-tienda Tambo +,
Los Olivos, 2019, por ende el objetivo especifico queda demostrado. Segun Lachira
(2019) en la tesis factores de comportamiento del consumidor que influyen en la
frecuencia de compra en el Mall Aventura y Real Plaza de la ciudad de Trujillo-2018
Determinar los factores del comportamiento del consumidor que influyen en la
frecuencia de compra, la presente investigacion es descriptiva de corte transversal, no
experimental, la poblacion estd conformada por todos los consumidores que acuden al
Mall Aventura y el Real plaza, obteniendo una muestra de 384, el muestreo es aleatorio
simple, la técnica de investigacion es la encuesta, se establece que el comportamiento
de compra esta influido significativamente por el factor personal y el nivel de frecuencia
de compra, el 69.5% se obtuvo que la frecuencia de compra se debe al reconocer una
necesidad de comprar un producto para enseguida consumirlo, la frecuencia se ve
influenciado por el comportamiento de compra esto debido a que el establecimiento
pone a disposicidn la facilidad de compra y siempre esta abastecido, ya que comercializa

productos para diferentes gustos y preferencias.

Teoria Psicologica Social de Veblen es una situacion psicosocioldgica cuya conducta no
solo se establece por la economia, en esta influyen distintos criterios, la personalidad,
carencias, anhelos, el factor social juega un papel muy importante como es la familia,
los amigos, a la vez busca estima social y estatus, de ahi se dice que la decision para

adquirir un producto parte de la decision de otros.
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V. CONCLUSIONES

1. Se concretd que existe una relacion de 0.737 que es una relacion positiva alta fuerte
entre comportamiento de compra y estilo de vida. Asi mismo, el estilo de vida se ve
fortalecido por el comportamiento de compra que tienen los consumidores, debido a
la adquisicion de diversos productos en su dia a dia, el comportamiento de compra
es depende del habito de vida de cada cliente.

2. Se estableci6 que existe una relacion de 0.669 que es moderada entre
comportamiento de compra y calidad de vida, asi mismo, la calidad de vida se ve
influenciado por el comportamiento de compra debido al poder de adquisicion/
compra (precios), y los jovenes que son los clientes més frecuentes, no adquieren
productos saludables, simplemente consumen productos para satisfacer necesidades.

3. Se comprobO que existe una relacion de 0.572 que es positiva moderada entre
comportamiento de compra y segmentacion, Asi mismo, la segmentacion se ve
influenciado por el comportamiento de compra esto debido a que el establecimiento
dispone de variedad de productos para consumidores de distintas edades,
preferencias y gustos.

4. Se determind que existe una relacion de 0.588 que es positiva moderada entre
comportamiento de compra y frecuencia, Asi mismo, la frecuencia se ve influenciado
por el comportamiento de compra esto debido a que el establecimiento pone a
disposicion la facilidad de compra y siempre esta abastecido ya que comercializa

productos para diferentes gustos y preferencias.
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VI. RECOMENDACIONES
Se le recomienda a la practi tienda Tambo+ que realice estudios de mercado para que
capte mas clientes y pueda fidelizarlos, y puedan conocer mejor a sus clientes y obtengan
mayores ganancias en un futuro.
Se le recomienda a la practi tienda Tambo+ que otorguen la respectiva importancia a sus
clientes ofreciéndole productos saludables que beneficie a su calidad de vida.
Se le recomienda a la practi tienda Tambo+ que tenga mas promociones de acuerdo a
cada cliente, ya que al local asisten personas de distintas clases sociales y cada uno tiene
una propia segmentacion con caracteristicas diferentes, que reconozca a sus clientes por
sus tipos de gustos y preferencias.
Se le recomienda a la practi-tienda Tambo+ que tengan promociones especiales por dias
ya que en los resultados del estudio expresa que los principales consumidores asisten al

local con frecuencia en busca de nuevos productos y promociones
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ANEXO A: Operacionalizacion de variables

VARIABLES DEFINICION DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES ITEM ESCALA DE TECNICAS DE
CONCEPTUAL OPERACIONAL MEDICION INSTRUMENTOS
Variable 1: El comportamiento del | Se utilizara como Comportamiento Creencias hacia el producto 1
Comportamiento | consumidor comprende | herramienta el método de | complejo de compra [ Actitudeshaciael producto 2
de compra lasactividades realizadas | escala de Likert para la
al seleccionar, comprar, | medicion de actitudes que Eleccion pensada 3
evaluar y utilizar bienesy | analiza el comportamiento Comportamiento Necesidad 4
servicios, con el objetivo | de compra habitual de compra Cliente habitual 5
de satisfacer necesidades. Consumo 3
(Mafias, 2014, p.38) Comportamiento de Publicidad 7
busqueda variada Compra 8
Promocion 9 Ordinal
Comportamiento Marca 10 0-20 BAJA Encuesta/ Cuestionario
reductor de disonancia Precio 11 21-40 MEDIA
Frecuencia 12 41-60ALTA
Variable 2: Estilo de vida es como | Se aplicara la encuesta en Calidad de vida Ingresos econdmicos 13
Estilo devida vive el consumidor, que | base al instrumento del Salud 14
le gusta, cuando compra, | cuestionario referente al Promocion de la salud 15
como usa, por que | estilo de vida, cuales son Segmentacion Psicografica 16
guarda, el estilo de vida | sus habitosy costumbres. Comportamental 17
no es permanente. Demografica 18
(Cardenas, 2016, p.5) Frecuencia Gestion del producto 19
Gestion de procesos 20
Gestidn de proveedores 21

FUENTE; Elaboracion propia




ANEXO B: Matriz de consistencia

COMPORTAMIENTO DE COMPRA Y ESTILO DE VIDA DE LOS CLIENTES EN LA PRACTI-TIENDA TAMBO+, LOS OLIVOS, 2019

PROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS VARIABLES DIMENSIONES METODO POBLACIONY
MUEST RA
GENERAL: ;Cual es larelacion | GENERAL: GENERAL: COMPORTAIENTO Lainvestigacion es
entre Comportamiento de compra | Determinar larelacion Existe relacion entre el COMPLEJODE hipotético deductivo
y estilo de vida de losclientesen | entre comportamiento comportamiento de VARIABLE 1: COMPRA

la practi-tienda Tambo+, Los

de compray estilo de

compray estilo de vida

COMPORT AMIENTO DE

COMPORTAMIENTO

Clientesde lapracti-

Olivos, 2019? vida de losclientesen la | de losclientesen la COMPRA HABITUAL DE COMPRA tienda Tambo+
practi-tienda Tambo+, practi-tienda Tambo+, COMPORT AMIENTO DE ENFOQUE
LosOlivos, 2019 LosOlivos, 2019 BUSQUEDA VARIADA
COMPORTAMIENTO Cuantitativo
REDUCTORDE
DISONANCIA
ESPECIFICOS: ESPECIFICOS: ESPECIFICOS: TIPO TECNICAS
(a) ¢Cual es la relacion entre | (a) Determinar la | (1) Existe relacion entre
comportamiento de compra y | relacion entre | el comportamiento de
calidad de vida de losclientesenla | comportamiento  de | compray calidad de vida CALIDAD DE VIDA Aplicada Encuestas con escalatipo
practi-tienda Tambo+, LosOlivos, | compray calidadde vica | de los clientes en la Likert
20197 de los clientes en la | practi-tienda Tambo+,
(b) ¢Cual es la relacién entre | practi-tienda Tambo+, | LosOlivos, 2019
comportamiento de compra y | LosOlivos, 2019 (2) Existe relacion entre
segmentacion de losclientesenla | (b)  Determinar la | el comportamiento de VARIABLE 2: NIVEL INSTRUMENTO S

practi-tienda Tambo+, LosOlivos,
2019?

(c)¢Cudl es la relacion entre
comportamiento de compra y
frecuencia de los clientes en la
practi-tienda Tambo+, LosOlivos,
20197

relacion entre
comportamiento  de
compray segmentacion
de los clientes en la
practi-tienda Tambo+,
LosOlivos, 2019

(c) Determinar la
relacion entre
comportamiento  de
compray frecuenciade
losclientesen la practi-
tienda Tambo+, Los
Olivos, 2019.

compray segmentacion
de los clientes en la
practi-tienda Tambo+,
LosOlivos, 2019

(3) Existe relaciénentre
el comportamiento de
compra y frecuencia de
los clientesen la practi-
tienda Tambo+, Los
Olivos, 2019.

ESTILO DE VIDA

SEGMENTACION

Correlacional

FRECUENCIA

DISENO

No experimental de
corte transversal

Cuestionario de 21 items

FUENTE: Elaboracién propia




ANEXO: C
yalidacién del cuestionario

Lima. 2 de Diciembre del 2019

Estimado;

Aprovecho la oportunidad para saludarle y manifestarle que, teniendo en suentasu reconacido
prestigio en la docencia e invastivadion, he considerado pertinente solicitarie su colaboracian
en 12 validacién del instrumente de obtencién de datos que utilizaré en la investigacién
denominada: "Comportamiento de compra y estiles de vida de los clientes de |a Pracli-ienda
Tambo+, Los Olives, 2019 Para cumplir con le solicitade, le adjunto a la presante la siguiente

documentacién:
a) Problemas e hipdtesis de investigacion.

k) Instrumento de obtencién de datos

c) Matriz de validacion de los instrumentos de obtencidn de datos

La solicitud consists en evaluar cada uno de los items del instrumento de medicién
e indicar si es adecuado o no. En este segundo caso, le agradeceria nos sugiera

como debe mejorarse.

Agradeciéndole de manera anticipada por su colaberacion, me despido de

usted, Atentamente,

Lopez Ramirez
Milagros Gianella
DNI: 72322269 )

Zpigl sl o
Vilcamango Mendoza
Valeria Teresa
DNI- 72791725

Quispe Sandoval
Wilder Alonso

DNI: 72457099
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, 2018°
T Wilzamango MenDoza Valecss Taress
Apaiidos y mombros dol mxpert: v . O s aasiced] SAAEOCE B L) g Y
ASPECTO POR GEVALUAR OPNION DEL EXFERTO
= NO OBSERACIONES |
VARWMBLES DINENSIONES INDICADORES TEM FREGUNTA ESCALA CUNPLE| CuMPLE SUGERENCIAS
TAGWA, 1 o b Remiinio Somancializa a procios acceeties 7
COMPORTAMNENTO £L 1O
CONPLESD DE - e ELE] satathxaviato copende producios comlicadon oon cabdes o
ELECCION PENSADA 5 establacimiento comessalrs producios de 18 misses GHegons pam sogh >
NECESIAD Frocuonio of estabhcindents Dossee eacuenid (rodasios wa4a008 pare segh -
v, | CUENTE HABTUAL Hiablukmrin scuc 3l essblecevents o |a viswiad 3 prodchs gee shecen =
CONPORTAMENTO CONSUMO Frecuanio of SLdcnienio porgee SEmpre ancoerto rs prodecias prefeddos -
PELC SUELICDAD El establecrderdc lexs yse sdecuids publocad solve los abkibuios de suy >
SUSOUEDA VARIADA et cininio corwrcilize prodecios Leid a la eadida do 598 clerdes 7 -
o b o ol ecn Siomadiones quo Saman e sencin ~
CONPORTANENTO DeTotd desacoerdy
REDUCTOR CE reefdo >
DESONANCA oy A3 EiaTnaTio & I 03050i GoNde SUSD ecockar 71 rodIck preferido /
Em precias oe e prodecios 3 dan da acuando a rE poder de comprm A= Total aceerdo =
CALIDAD DE VIDA SALUD estabiecimiern Potre sodee of $80 ¥ im0 ol corsemo de AgUnos prodecios o=
PROMOCION DE LA El establecimionio prorsees of COrmasma o prockxcios sebudadies >
PECOGRAFICA eatabincimieniy bere oerdficado ks poAics para Cada 190 de conssmidor -
S T e SECMENTACION mm&Em-a—nwwﬂmMmgm 7
DENDOGRAFICA essdiecirrorio ds300e de pPOCecios P crrvs de dababes ecadey 7
mtﬁ eshbecrnerto coTercales (rodecis para Slereries QLSS y prefeseocios 7
FRECLENCLA GESTION DE me-owhmamam P
QESTIONDE E! estobiecisionto siempon sals sbas Scdo pats  commodSdad ool chionte 7S
o R L




MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS

asytiecrsaris ssempre cat2 abas incdo paek la comoddad del clathe

Titulo de ka investighcion: PORTANE RAY $ OE ViDA CLIENTES DE RACTI-TIENDA . LOS O 2018~
§des y nomiares el isvestipagor: 2 Rumiraz Wlagros G s ) Cuispe oval Virder Aonso J Vicananga Mondoza Valeris Terssa
[Apetizos y rormbres det exparie: TTOF Fr0020  MAZal, AR~ ISAGEL
ASPECTO POR EVALUAR OPINION DEL EXPERTS
s NO OCASERACIOKES |
VARIABLES DIMENSIONES INCECADORE'S ITEM PREGUNTA esCALA | cuperr| comece | suceRencias
FACIA i cstatiocimiesis conmcSalio o precios acossbis 7
CONPORTANENRTO L y
CONPLESD DE CONSRA S MACIA BL B esnblecrrento apesde roduckos cuticados oo caldas 7
PENSADA 1 2stabiecimdnno coneciatin ok la msns » v
MNECESDAD wceerio ¢f eshbladriec)s SLCeNbD prodacios wASKNG Parn elegh P
mm " GLENTE mASITUAL acazo 3l ezt es 12 vatsdsg de choes p
W%&P‘ﬂo CONSIMD o €6AaDRCiMionio 30T SRNTENe eeceerhis mis peocucics paalnides 7>
FLELCDAD estshiscirveris haos sea adicanda publicidsd solee s atrtuie T
COMPORTAMENTO DE z
BUSOUE DA VARLAOA COMPRA et leciTiaTi) conecdalia productos fusk a wveddadesus chanles 0 | e
FRONDGION  E] establacimbens ofeca promocianes gue Rertsn 1i afoncin o
CONPORTANENTO WARCA 1 cotablooTienis wdd MATas reconoodss ot e
REDUCTOR DE FRECIO pracios son stes s para of plbiico ootsrsder ] Ceeacinxds =
DISORANG A FRECLENCIA %mmmmmmnumm ""“"‘".I >
:INGﬁESO | 05 precios de os producios #a dan de acusds a i poder de compra p&-!oum SR
CALDAD DE VIDA, SALU0 [l astabieckrisin rioers scbre o 150 y abuso el CONmaro e algncs producie /
PRONCCION OL LA Flmmmdmamm
saue ey
PIICOGRAFCA  EJ catatiocimins)s fare idaniScads bos producs sam cada tpo do conesrms
VO cocskien fdedzado >
¥
=
S

Fuh‘?} 1 L l_i:!




l Tine 06 1s investgecien: _
¥ saniaes du (Reritipaeon Lipa Rariier MBErog GLaneka | Qemps Sandovm VWider Alorou |V kcarurgo Veseoes vakris [eeie

ESCALA EUSERENCAS

: Mmp-bohmaud-. oL N

RIDLCTOR OC
ConciTacsts 8 ool 3rde ec ercoe e K xodas A :
WAL S0 Precs de los crackcion me e Su ecaerdo x i p0der do COrwNE
ECONOMCD FAs Tt scverse
CALTMO F VA St dechriens IFIT@ 50000 & 302 § W0 ON T W) S0 Fownos FUC0T |
FPROMOCION TE (A B setdiaciniens promaces of comena 30 peadacion saietaties
esablenanion it Bond (308 FC30 J0n PAOSACI0s DD S R0 O Corm it
cormicdesy on clerds binitaic-oage of estabieciler SO oy Juaiss
ESTLO DE VIDA EECMENTAZION

09 FACHEArS0 CIE RIS PO 3 Clete W DR ) Prolearcias

CNUAY N0 (e © SEposiobn (@ BoBAad 3¢ CEOea 2 preduoes

NSNS AN P 4 e

OEIAOCETAC LD GO0 S EWM WS ERI B orodd S Der




HASTUAL O COMTA.
SOMPON Y AMIENTO OO0

o culadieciEserE JUegee Bargrs encacobT W producics peoledoos

adatiaciyecio "ocs wm asoeds paicitid sire ks sbhacs O

COMPORTRAMENTO 06
HISLEDA NRIMACA. CoMEa, D Ly T e Y

e oA R e B A £ Rk

cmm?um.-mohmcﬁw

PROMOCION
COMPCRTAMENTD | Vo ETA BIAEACITE S AN FEEAN (O M
FEDCTOR OF | PR (008 08 wrack det 6 o Pk dCE o W
DSONCR ™ e emin  fiay Srociwmeie 6 1 pliots Somde fusko woWw £ DA A F‘""‘"‘. 2 &
BGRES0 PAOSIOn 80 106 PAOAAS0N 50 N O 20USE0 A By POdor $0 CORg e A Towl aowto o
LN 5
CALDAD TR VA AL ) srisbinciaests riome wooes of Lax p atuse S0l CoBTETE 0 NpL008 POdeENs [
nnccnutu ST (0 e W OGN O AR 1 ke P
PROCKIVWNCA £ milbioctabona Jers riordtcets e procec ot R0 S8 Cor st ,J e
— SEOMENTACTN GO M n““wcm-—nm pe
DENCQWCA L Foe pers cormusidores S diirdten odades T
K mmmay—mr P
- Q_I' AN
mEOENCH = 0 | extetiacteer = Fone 3 SuooACioes 3 ScEdad T8 S S pOACR >
GESTONOE [l etbthochwmntn trvpee oot s bootho poes b comosiched e chorks 2
ML — —




MATHIZ OE VALIDACION NS DE DATOS
o e " CE Y ESTILOS . CLIVOS, 20
¥ norbres tel Fneatgadar: Lipec Raskes W agies DRrels ) DUspe San0assl vARRY Alnen ) VIKITarpo Masdacs ¢ anrie 1
ceevyies te 3 =
CPMION OEL EOPERTID |
Gl WO | COSERADONES 1|
TINENSIONES
BNEAURES ERCALR wree! cumme | sussREwcias
e ——————————
o
COMPORTAVWENTO >
CONLELD DE COMPFRA, [
<
o~
CONPORAMENTD 4
ucomo FMEITUAL OE COMPRA CORELNG o eSO EOTE POTTAS CATONT INCHMET0 M Feodiocias paslecdon =
SUEBEDAD esabiecisorin Boe W adenuods pebicind actwe ko ssbaks  Sa s -
COMPORTAMBENTO DE
BUEOUEDR WARIADA SO RA SAAEC s SOTEr TG OIS )E & B Fedde Sy s choaes T o
PROMOOON S AT o § e o it -
prv— SLELBOINONE FONIE §RICES IBCONHENS Totdd dosucssootd -
REDUCTOR OE PRECIO O pERCIOs 330 ScCEASiEs pars i pasics conssredor ¥z 5~
DESTRONCA PREICUENCIA SecTaeor i £ b §I0S 30830 260 CET0VIN T4 (31230 prvleiie St v
WGRESO DONcins e 106 DEXecIon £n i 3y acueecdo a ri poder ce Somges PO —— P
CALIDAD DE VIDA bt o vm b o 282 pabaie S8 SOTESO 36 Sig S8 WD TN ="
USRS ERICR0 ¢ GBS0 GO DAO0ECIS SEudien o
bt s B 3R 30 W POOSSCH DEAD OO SO0 OB DOPSAATIIN -
~
»
7

- .
, MUis 3 prUceden, 8 CeDeConchs 32 B FEkINAlS fr B Pverlgaciie v Oo loa saiobies



COMPORTAMIENTO DE COMPRAY ESTILOS DE VIDA DE LOS CLIENTES DE LA PRACTI-TIENDA

TAMBO+, LOS OLIVOS, 2019

OBIJETIVO: Determinarlarelacién entre comportamiento de compray estilos de vidade los clientesen
la practi-tienda Tambo+, Los Olivos, 2019

INSTRUCCIONES: Marque con una X laalternativa que usted considera validade acuerdo al itemenlos
casilleros siguientes:

EDAD: SEXO:F[ 1 M
ITEM PREGUNTA VALORACION
D | D || A |TA

1 El establecimiento comercializa a precios accesibles

2 El establecimiento expende productos certificados con calidad

3 El establecimiento comercializa productos de lamisma categoria para elegir

4 Frecuento el establecimiento porque encuentro productos variados para
elegir

5 Habitualmente acudo al establecimiento porlavariedad de productos que
ofrecen

6 Frecuento el establecimiento porque siempre encuentro mis productos
preferidos

7 El establecimiento hace unaadecuadapublicidad sobre los atributos de sus
productos

8 El establecimiento comercializa productosjustoalamedidade susclientes

9 El establecimiento ofrece promociones que llaman mi atencion

10 El establecimiento vende marcas reconocidas

11 Los precios son accesibles parael publico consumidor

12 Voy directamente alagéndoladonde suelo encontrar mi producto preferido

13 Los preciosde los productos se dan de acuerdo a mi poderde compra

14 El establecimientoinformasobre el usoyabuso del consumo de algunos
productos

15 El establecimiento promueveel consumo de productos saludables

16 El establecimiento tiene identificado los productos para cada tipo de
consumidor

17 Me considero un cliente fidelizado porque el establecimiento conoce mis
gustosy preferencias

18 El establecimiento dispone de productos paraconsumidores de distintas
edades

19 El establecimiento comercializa productos paradiferentes gustosy
preferencias

20 El establecimiento pone adisposicién lafacilidad de comprade productos

21 El establecimiento siempreesta abastecido paralacomodidad del cliente




ANEXO: D

Comportamiento de compra y calidad de vida en la Practi-tienda Tambo+,
Los Olivos, 2019
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Figura 3: El 73% (TA) Y (A) de los encuestados determind que existe una
relacion media entre el comportamiento de compra y la calidad de vida;
mientras que el 9% (TD) y (D) indicaron que no es relevante la relacion entre
el comportamiento de compra y el estilo de vida.




Comportamiento de compra y segmentacion en la Practi-tienda Tambo+,
Los Olivos, 2019
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Figura 4:El 72% (TA) Y (A) de los encuestados determimd que existe una
relacion media entre el comportamiento de compra y la segmentacion;
mientras que el 9% (TD) y (D) indicaron que no es relevante la relacion entre
el comportamiento de compra y la segmentacion.




Comportamiento de compra y frecuencia en la Practi-tienda Tambo+, Los
Olivos, 2019
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Figura 5: El 76% (TA) Y (A) de los encuestados determin6é que existe una
relacion media entre el comportamiento de compra y la frecuencia; mientras
que el 9% (TD) y (D) indicaron que no es relevante la relacion entre el
comportamiento de compray la frecuencia.




ANEXO E

Tabla 6: Procedimiento

Tipo de investigacion
descriptivo se detallara el
comportamiento de compra
y el estilo de vida de los
clientes Tambo+, los olivos

Se empleara el cuestonario
como instrumento de
investigacion

Se tiene acceso al
establecimiento de tambo+
debido a cuentan con una
zona de descanso para sus
consumidores

Consumidores de la practi-
tienda tambo+

Se aplicara el cuestonario en
el mes de noviembre de 2019

Recoleccion de datos del
cuestonario aplicado a
tambo+,los olivos

Andlisis de datos de la practi-
tienda tambot+, los olivos

Fuente: Elaboracién propia de acuerdo al procedimiento seguido

Elaboracion del informe




