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Resumen

La presente investigacion tuvo como objetivo relacionar la incidencia entre la
publicidad y el comportamiento del consumidor de la empresa Vidagro SAC de la
provincia de Vird. Esta investigacion es de enfoque cuantitativo, disefio no
experimental, de tipo descriptivo correlacional transversal. Siendo la técnica
utilizada la encuesta, para la cual se usé dos cuestionarios que dieron a conocer
el nivel de publicidad y comportamiento del consumidor, que es para medir las
variables, siendo la muestra de 100 personas del distrito puente Vira calle las
Flores. Resultados, la publicidad, con mayor relevancia se tiene en el nivel buena
con 51%, seguido del nivel regular con 28% y excelente 20% y respecto al
comportamiento del consumidor, con mayor relevancia se tuvo en el nivel bueno
59%, regular 23%, excelente 17% y de menor relevancia el nivel bajo 1%.
Concluyendo, la publicidad incide significativamente en el comportamiento del
consumidor de la empresa Vidagro SAC de la provincia de Virl, puesto que se
obtuvo una rho Spearman de 0.769** y una significancia de 0.00, demostrandose
la Hipotesis del investigador. Es decir, a una constante y eficiente mejora de
publicidad se lograra un mejor comportamiento del consumidor de la empresa

Vidagro.

Palabras clave: publicidad, consumidor, marketing.
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Abstract

The objective of this research was to relate the incidence between advertising and
consumer behavior of the Vidagro SAC company in the province of Vird. This
research has a quantitative approach, non-experimental design, cross-sectional
correlational descriptive type. Being the technique used the survey, for which two
guestionnaires were used that revealed the level of advertising and consumer
behavior, which is to measure the variables, being the sample of 100 people from
the bridge district Virt calle las Flores. Results, advertising, with greater relevance,
is at the good level with 51%, followed by the regular level with 28% and excellent
20% and regarding consumer behavior, with greater relevance it was at the good
level 59%, regular 23%, excellent 17% and less relevant the low level 1%. In
conclusion, advertising has a significant impact on the behavior of the consumer of
the Vidagro SAC company in the province of Vird, since a Spearman rho of
0.769** and a significance of 0.00 were obtained, demonstrating the researcher's
Hypothesis. That is, a constant and efficient improvement of advertising will

achieve a better consumer behavior of the company Vidagro.

Keywords: advertising, consumer, marketing.
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l. INTRODUCCION

La publicidad forma parte de nuestras vidas desde hace mucho tiempo atras. La
podemos observar en los bancos, centros comerciales, farmacias, tiendas,
periodicos, internet, etc. Esta tiene un rol significativo en nuestra sociedad:
ayudan a dar a conocer los productos o servicios de las marcas con el Unico
objetivo de incrementar sus ventas. Es por ello que los especialistas en esta
materia siempre estan pendientes de las Ultimas tendencias culturales,
comportamientos del consumidor, psicologia de colores, para que puedan ser

recordados en la mente de los posibles clientes.

El principal cambio de la publicidad se dio con la creacion por el aleméan
Gutenberg en el siglo xv: La imprenta. En ese momento se acrecento la
impresion de libros a gran escala. Procedentemente a este descubrimiento, los
manuales o escritos se elaboraban realizando copias escritas a mano, la gran
parte de estas ocasiones eran redactados por monjes, lo que hacia un trajinar
sosegado y dificultoso. En la baja edad media europea, se empleaba la
xilografia, un método utilizado por los artesanos que consistia en la grabacion
de distintas imagenes sobre una tabla de madera. Este obrar era muy complejo
ya que si se estropeaba una parte del espacio se tenia que volver a empezar

desde el inicio toda la obra de arte.

El éxito del aleman Gutenberg ha sido eliminar las técnicas de impresion que ya
existian disolviendo en metal cada letra del alfabeto por separado, e
incrementando un nuevo sistema para colocar una letra detrds de la otra y
unirlas.De esa manera podian armar ligeramente las paginas y volver a utilizar
los moldes para hacer otras. En el caso de los dibujos o figuras se continuaba
con lo utilizado anteriormente la xilografia y se pintaba a mano (Economipedia,
2015).

A la vez en 1625 el periodico inglés “Mercurius Britannicus” realizo el primer
anuncio. En ese momento la publicidad no tenia un perfil contundente que con
el paso de los afios si se logrd, ya que el propdésito era presentar un producto o
servicio al publico. Ya en la era industrial, el anuncio tuvo un rol trascendente:

Influenciar en el uso de los materiales o mision de las grandes masas en los



focosurbanos, con eso el mercado se profesionalizé (Blogrockcontent, 2019).

En los siguientes periodos, la radio y las revistas estimularon la industria de la
publicidad. Sin embargo, fue la televisién la que revolucion6 todo. En 1941, se
proyecto al aire el primer comercial para la reconocida marca de relojes Bulova
a un precio de 9 délares. Desde este instante las audiovisuales se volvieron
mas interesantes junto a su creatividad. Se fueron haciendo estudios e

investigaciones para comprobar su impacto de persuasion con la colectividad.

En los afios mas contemporaneos, nacié una sublevacion para la publicidad: El
internet obtuve bastante protagonismo en tanto como las paginas web, emails
y las redes sociales. Estas plataformas digitales representan una nueva
oportunidadde crecimiento para las personas que anuncian. EI marketing digital
facilitd a las entidades poder tener una mejor conexion o interaccion con su
publico objetivo y poder medir con total seguridad los resultados de una

campafa online.

Hoy en dia las marcas le dan un valor importante el saber relacionarse con sus
consumidores ya que es de suma importancia que tengan interaccion
constantemente. Es por ello que se preocupan por el contenido y la imagen que
proyectan en sus distintas plataformas digitales. Esta comprobado que invertir
en publicidad es satisfactorio porque logras tener los resultados deseados y
visualizas los cambios que deseas obtener con tu marca. El mercado se esta
reinventando constantemente, es asi que las empresas tienen que estar atentos
con las innovaciones tecnoldgicas y nunca perder de vista las necesidades de

los consumidores.

En el Peru la revolucion de la publicidad es de mucho dominio mucho poder, ya
gue nos encontramos en el puesto 10 del ranking mundial y en el puesto
tercero de Latinoamérica. Gand Prix, Se obtuvo por McCann de Lima por la
marca Coca Cola, este logro fue representativo por su avance del esfuerzo y
compromiso de varias personas como lo indico Mauricio Fernandez Maldonado
guien dijo en una entrevista al grupo Comercio: Fue como solo un pufio de
cannes poniendo en un lugar natural competencia fuerte de agencias. Lo que

signific6 que se unieron para beneficiar al pais con una sobresaliente



creatividad peruana y el cambio del enfoque social de la publicidad (Gestion,
2021).

Hay muchas personas que ven a la publicidad como un gasto innecesario,
pero en realidad es una inversion que deberian hacer todas las empresas que
deseen crecer econémicamente. Estd demostrado que la mayoria de marcas
utilizan el enfoque publicitario social, ético e irreal. Pero eso ya pas6 de moda,
las personas desean sentirse cerca de cada marca y es por ello que necesitan
una atencién personalizada en donde se sientan el protagonista de la historia.
Por esta razoén,la publicidad juega un rol importante en el incremento de las
ventas, debido a que influye en la conducta del target y sobre todo en la
decision de compra. Por eso, es el componente imprescindible si pretendes
conseguir posicionamiento de marca o fidelizacion con los clientes. Segun
varios estudios evidenciados dicen que un 70% de la toma de querer adquirir un
producto a través de la compra de un consumidor se logré negociar, por lo
tanto, el anuncio en ese lugar es tu mejor aliado para conseguir que siempre te
elijan entre toda la competencia. Concéntrate en mostrar un mensaje sencillo y
entendible y elige la mejor imagen para obtener la atencion de tus

consumidores capacitados.

Del mismo modo la agroindustria en nuestro pais se basa en la exportacion de
recursos naturales, esencialmente la mineria, pesqueras y agricolas. El
naciente auge del Peru es frenado en gran medida por la recesion economica
de fines de los 80 y el comienzo economico en los 90. Ademas de la carencia
de inversion publica indujo que no se explote efectivamente su riqueza en
recursos naturales. Por esta razdén, se plante6 el tema de las agro
exportaciones, lo cual significa que la empresa agroindustrial se admite como la
actividad que aporta un valor agregado a los diferentes productos. Al mismo
tiempo cabe mencionar que una de las agroindustrias mas grandes de la
provincia de Vira es Camposol SA. Es una entidad que inici6 hace dos décadas
produciendo esparragos, pero que se dio cuenta que tenian que ir innovando y
produciendo mas cultivos para incrementar su cartera de clientes y obtener una
mejor expansion, asi que prueba suerte con dos productos clave: La palta y el

arandano. De igual manera esta el mango y la uva, los citricos. Ellos tienen



presencia en mas de cincuenta paises del mundo. Camposol nacié en 1997,
dentro de la region La Libertad, una franja desértica empezaba a pintarse de
color verde con gran cantidad de cosecha de esparrago.

Este producto fue la clave de su éxito, cuya elaboracion tenia como destino
solo mercado europeo. Cabe resaltar que fue de gran ayuda el proyecto de
irrigacion “Chavimochic”. Sin embargo, esta compafiia no se conformé con un
solo producto, quisieron probar con nuevos cultivos renovando la canasta, es
por ello que la firma toma la decision de incluir frutales en un portafolio que
contenia uva de mesa, palta, mandarina, mango y frescamente ardndano. Esta
asociacion se internacionaliz6 porque actualmente cuentan con sedes en
Uruguay y Colombia. Cabe resaltar que todas las empresas de agroindustria
son muy detallistas y cuidadosas en el momento de cuidar sus cultivos o con
los productos que se necesita para obtener las mejores cosechas ya que son
productos de exportacion Premium. En consecuencia, a lo antes mencionado
Vidagro SAC, viene trabajando con ellos hace muchos afios atras. Esta
sociedad nace en el 2000 con un arduo desafio: cooperar al desarrollo y
mecanizacion del agro nacional. Vidagro actualmente es una de las empresas
lideres en nuestro pais. La historia inicia cuando en 1985 se crea Conesa
entidad que ofrecia productos netamente para ferreteria para ser mas
especificos todo para pulverizadora Jacto.Al transcurrir algunos afios paso a ser
Jacto Picon dando honor a la familia fundadora. Luego el nombre comercial
pasoé a llamarse VIDAGRO SAC con el unico objetivo de vender maquinaria y

equipos unicamente de linea agricola.

Sin embargo, existe muy poco conocimiento de la existencia de esta sede en la
provincia de Vird. Debido a que no se estad dando una adecuada difusion para
guelas personas de la localidad sepan que no solo estan en Lima sino ya estan
en la regién de la Libertad y puedan tener mayor facilidad y cercania de
comprar y adquirir los productos necesarios para obtener las mejores cosechas.
En ese sentido los diferentes métodos de comunicacién pueden ser de gran
valor para llegar a una masa considerable y posibles clientes de Vidagro. En
esta investigacion, su objetivo primordial fue considerado mediante la publicidad

llegar a una mayor captacion de clientes de manera rapida y eficaz. Destaca



gue sus principales clientes se encuentran en la zona norte del Pert y aun
desconocen que ya existe filial VirQ, la cual se encuentra en la provincia de Viru
y existen distintas formas de ubicarse para llegar a la direccion. Este andlisis

tiene como objetivo, colaborar e incrementar las ventas de este sitio.

Formulacién del Problema principal: ¢ En qué medida la publicidad incide en el
comportamiento del consumidor de la empresa Vidagro SAC en la provincia de

Vira?

Justificacion tedrica, en base a las teorias se fundamento y sustent6 de acuerdo

a los autores reconocidos las cuales fueron comprobadas por los resultados.

Practica: Gracias a esto, conocen tanto las empresas agricolas como a todos
los productores y usuarios de maquinaria agricola para los cuales Vidagro SAC

tiene su sede en la provincia de Viru.

Relevancia: contribuye al desarrollo mercantil de Vidagro SAC y al progreso de
la provincia de Virl, ayudando a atraer mas clientes que pretendan comprar
productos que satisfagan sus necesidades, a la vez generaron mas empleos y

los beneficiados son la ciudadania asi mejora la calidad de vida.

Contribucion: Fue de beneficioso para la empresa y la sociedad que sirvio para
enriquecer el conocimiento de un grupo de personas, las cuales desconocian
de la existencia de una nueva sede de la empresa Vidagro SAC en su
localidad. También incentivara a sus nuevos clientes poder regresar y comprar
nuevamente productos que son de su necesidad y que ahora lo encuentra en la

provincia de Viru.

Hipotesis: H1: La publicidad incide significativamente en el comportamiento del
consumidor de la empresa Vidagro SAC en la provincia de Vira.
Hipotesis HO: La publicidad no incide significativamente en el comportamiento

del consumidor de la empresa Vidagro SAC en la provincia de Viru.

Objetivo general: relacionar la incidencia entre la publicidad y el comportamiento

del consumidor de la empresa Vidagro SAC de la provincia de Viru.

Objetivos especificos



Describir el nivel de la publicidad de la empresa Vidagro SAC de la provincia de
Vird.

Describir el nivel del comportamiento del consumidor de la empresa vidagro SAC
de la provincia de Viru.

Relacionar la incidencia entre el comportamiento del consumidor y las
expectativas de la empresa Vidagro SAC de la provincia de Viru.

Relacionar la incidencia entre el comportamiento del consumidor y marca de la
empresa Vidagro SAC de la provincia de Vira.

Relacionar la incidencia entre comportamiento del consumidor y precio de la

empresa Vidagro SAC de la provincia de Viru.



Il. MARCO TEORICO

En la presente investigacion se analizaron los documentos a nivel internacional,

nacional y regional en relacion a las variables.
Dominguez (2017) en su revista: “Impacto de la publicidad en medios no
masivos en el posicionamiento de las marcas nacionales en los usuarios de
centros comerciales del norte de Guayaquil. 2017.” Nos comenta en esta tesis
gue tanta influencia tiene la publicidad BTL en la afluencia de visitas a las
tiendas comerciales del norte de Guayaquil. Con el Unico objetivo primordial de
recaudar informacion, para ello se aplic6 un estudio de campo, en donde se
observé a una muestra de 384 usuarios que se adapten a ciertas caracteristicas,
entre las cualestienen que ser visitantes de las tiendas retail de cualquier nivel
socioeconoémicos. El tipo de investigacion con una orientacion mixta para obtener
losdatos exactos se realiz6 un cuestionario o encuesta. Finalmente se concluyo
con los resultados obtenidos que la publicidad BTL si es de gran ayuda para
influenciar en la visita de los clientes de los centros comerciales, porque hacen
dinamicas en vivo y ofertan productos para que puedan satisfacer las
necesidades de los clientes, el 19% considero no tener opcion, seguido 15%

tener una buena publicidad y el 12% deficiente, 8% excelente.

Espinel et al., (2019) en su articulo “factores que influyen en el comportamiento
de los negocios al detal y supermercados en el Caribe Colombiano”, analiz6 las
preferencias y necesidades para la toma de decisiones. Para ello, realiz6 un
analisis descriptivo con muestreo estratificada considerando como técnicas la
encuesta y el cuestionario. Resultados, el 62.9% compra en las tiendas de barrio
manifiestan que los supermercados destacando los aspectos precios, cantidad y
atencion personalizada, 42.7% consideraron la adquisicion de productos de
acuerdo a sus necesidades. Concluyendo que, los factores inciden de manera
correcta de acuerdo a los precios y productos, buscan la variedad de sus
productos desplazandose por diferentes centros comerciales demostrando la

fiabilidad y seguridad.

Villuendas (2018) en su tesis: “El valor de la publicidad on-line en la prensa
digital:propuesta de un modelo de analisis de su eficiencia” nos comenta que la

finalidad de esta tesis es la transmision digital. Ademas, se quiere evaluar la



efectividad de la publicidad en los periddicos online. Se realizé un trabajo de
campo a través de la transmision envivo con un cuestionario que podian resolver
todos los usuarios conectados, en donde habia preguntas sobre medios de
comunicacion. Para poder evaluar estas estadisticas y obtener los resultados
correctos, se ha evaluado durante 7 minutos en donde los participantes
navegaron libremente por las paginas. Se aplico la encuesta a estudiantes
universitarios con una poblacion de 120 personas. La dinamica fue de manera
virtual, dividieron dos grupos de encuestados para cada periddico digital
analizado. El muestreo que se utilizé fue por conveniencia. De igual manera se
han estudiado aspectos relacionados a la publicidad en los distintos medios
de comunicacién especialmente en los diarios virtuales. Finalmente, en eta tesis
se ha considerado y evaluado la importancia de la publicidad en los diarios
digitales para mejorar sus visualizaciones e interacciones con los usuarios, sobre
todo cuando hacen transmisiones en vivo, sorteos mensuales, actualizacion del

Facebook o Instagram de los diarios online.

Ortega (2020) en su investigacion: “Estrategias de Publicidad y la percepcion del
posicionamiento de la empresa Hostal La Posada del Cacique de Tacna 2020”
nos comenta que como objetivo de estudio tuvo decretar de qué forma
contribuye la publicidad en mejorar el posicionamiento de la empresa. Tuvo
como objetivo general analizar las variables. Los cuales son hallar que relacion
entre las estrategias de publicidad y sus indicadores. Para lograr tener una
respuesta correcta se aplicé dos encuestas de cada variable del estudio, dichos
instrumentos se realizaron de forma online y una presencial. Esta encuesta se
realiz6 a 344 clientes que tomaron el servicio, fue analizado con una escala de
Likert. En esta tesis se utiliz6 un disefio no experimental — trasversal. Se
concluye en este estudio que si influye de manera significativa la publicidad para

aumentar el posicionamiento de la empresa antes mencionada.

Quispe (2015) en su tesis: “Publicidad y posicionamiento de la financiera
Credinka S.A. agencia Andahuaylas, afio 2015” nos comenta, la gran mayoria de
empresas estan considerando tener como estrategia clave la publicidad y es por
ello que se encuentran con un buen posicionamiento de marca dentro del

mercado. Es por ello que el autor de esta investigacion toma la decisién de



evaluar porgque ellos no cuentan con ningun plan de publicidad antes visto. Es
por ello que recomiendan como objetivo general analizar la relacion que existe
entre la publicidad y el posicionamiento dela financiera. De igual manera este
estudio tiene como tipo de investigacion no experimental con un corte transversal
— descriptivo. En esta tesis se aplicé para recoleccién de datos una tabla de
frecuencias y graficos estadisticos que se realiz6 a 294 clientes de la financiera.
En donde se concluye que si existe una importancia de la publicidad para

aumentar el posicionamiento.

Codndor (2018) en su investigacion: “la publicidad como herramienta estratégica
para el crecimiento y desarrollo empresarial de las Mype de la provincia de
Pasco- 2018” nos comenta que desde hace muchos afios atras la publicidad
juega un papel muy importante en las empresas, ya que tienen una influencia
masiva en medios de comunicacion. Es por ello que en esta investigacion se
propone que los micro empresarios puedan invertir en publicidad para mejorar el
crecimiento de sus marcas. En esta tesis se observd como problema de
investigacion que las Mypes de la provincia de Pasco no tenian grandes ingresos
por falta de publicidadya que nadie los conocia, por ende, se propone la solucién
de emplear la publicidad como parte esencial y primordial dentro de estas
pequefias empresas para mejorar el crecimiento y posicionamiento de marca.
Este estudio fue de tipo aplicada con disefio de investigacidon no experimental —
transaccional, descriptivo. De igual manera se utilizd como instrumento para
recoleccion de datos un cuestionario para guia de la entrevista. En donde se
concluy6 que el uso de la Publicidad si es persuasivo y si se logra posicionar en
la mente de los consumidores y se recomienda que las pequefias empresas
utilicen esta estrategia para mejorar y posicionar la marca, de esa manera se

obtendra mejores ingresos y ganancias.

Pacheco (2018) en su tesis: “Analisis del comportamiento de compra de la
consumidora de Topitop de lima norte entre 18 y 25 afios a través del modelo de
schiffman y kanuk” nos dice que en este estudio tiene como objetivo principal
evaluar la actitud de los clientes. Esta tesis tuvo un disefio exploratorio no
experimental a través de un estudio cualitativo, en donde anunciaron que las

compras son con frecuencia en este retail. El material utilizado fueron entrevistas



a clientas como a expertos en ser consumidores. Entre lo encontrado del
comportamiento del consumidor se reflejo que las clientas se dejan llevar por la
moda, el precio, los modelos, también mencionan la cercania del local, y los
estilo de vestir como casuales, spots, elegantes, entre otros. Finalmente se
concluye que lo que influye en el comportamiento o decision de compra de las
clientas es que tiene que ser un buen ambiente, bonito lugar, buenos precios y

variedad de estilos en modelos de prendas.

Sanchez (2017) en su investigacion: “Comportamiento del consumidor para
mejorar la colocacién de los precios de productos de primera necesidad en los
supermercados de Chiclayo 2016” nos comenta que esta tesis tuvo como
objetivo principal evaluar como se comportan los consumidores ante lo costos de
los mercados de las tiendas dentro de la localidad. En esta investigacion fue
descriptiva y mixto, como disefio de estudio fue no experimental — transversal.
De igual manera, tuvo como poblacion a 200 personas que visitaron los
establecimientos para comprar productos de primera necesidad. Se aplicé una
encuesta de 14 preguntas, en donde se tuvo como resultados que el 67 % de los
cuestionados lo primero que visualiza son las ofertas del local. Sin embargo, el
otro 47% arrojo que se deja influenciar por las recomendaciones de la familia. Es
por ello se concluyeron que el comportamiento del consumidor es necesario
para la toma de decisiones al momento de adquirir un producto este guiado por

las ofertas y las recomendaciones familiares del retail.

Rodriguez (2017) en su tesis: “Publicidad y su efecto en el comportamiento del
consumidor de tiendas por departamento Ripley S.A. Truijillo, 2017” nos dice que
el objetivo principal de la investigacion es analizar qué efecto hay entre las
variables. Esta tesis se hizo con el método descriptivo porque va a estudiar cual
es el efecto de la publicidad con los clientes del retail. Ademas, tuvo un disefio
no experimental con corte transversal. En esta investigacion se tuvo dos
muestras de estudio, una en cada variable. Ademas, se aplic6 como instrumento
una guia de entrevista con 22 items. Finalmente se concluye en esta
investigacion que la publicidad si tiene un efecto positivo y eficaz en el
comportamiento de los consumidores ya que influyen la decisién de compra con

el anico fin de elevar sus ventas, de igual manera la entrevista arroj6 que la
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mejor poblacién que compra en Ripley son las personas entre 24 y 33 afios del
género femenino que tienen un sueldo de 1500 de los cuales suelen gastar entre
200 a 300 soles en el retail enfocados en la moda y esta publicidad llega a este
publico objetivo a través de la television y los medios digitales.

Flores (2020) en su tesis: “Impacto de la publicidad en la red social Facebook en
la fidelizacion del publico objetivo de la pyme trujillana Aldodiego & CO, 2020”
nos explica que hoy en dia los consumidores estan mucho tiempo en las redes
sociales, ya sea navegando o buscando informacion de un producto o servicio en
especifico. Entre todas las plataformas se pudo observar que Facebook es la red
social con mejor interaccion y presencia por parte de sus usuarios en donde
hacen ver sus gustos o preferencias por distintas marcas. Las mypes en nuestro
pais han encontrado una forma de sobresalir y buscar notarse dentro del
mercado con sus clientes, tratando de conseguir mejores ventas a traves de lo
digital. En esta tesis se analizo a la heladeria Aldodiego, ellos anteriormente no
habian hecho un estudio sobre su empresa ni la administraciéon de sus redes
sociales para ver si es efectiva la publicidad o no. En este caso estuvo a prueba
Facebook con el unico objetivo de poder ver si logro fidelizar a sus clientes. El
objetivo de estudio fue conocer el nivel de posicionamiento de la marca dentro
del mercado trujillano, ademas de saber la administracion de las plataformas
digitales con las que estan trabajando. En esta investigacion se realiz6 una
encuesta a todos los clientes a través de su fan page, los indicadores que
arrojaron un resultado fueronsus dos variables de estudio como primera variable
tenemos que impacto tiene la publicidad en Facebook en donde sus dimensiones
son, que perfil tienen sus clientes, cuales son las estrategias de comunicacion
gue estan empleando para mejorar el posicionamiento y fidelizar a los
consumidores. Finalmente se concluye que la publicidad si ayuda
significativamente para aumentar el posicionamiento y fidelizar a sus clientes a
través de sorteos o descuentos con sus principales clientes, se pudo comprobar

la hipotesis porque las ventas mejoraron mucho luego de hacer este estudio.

Garcia (2018) en su investigacion: “Factores del comportamiento del
consumidor y el proceso de decision de compra de teléfonos moviles en

estudiantes de administracion Universidad Nacional de Trujillo del distrito de
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Trujillo 2018” nos dice que este estudio se realizé con el objetivo principal de
poder decretar la relacién entre sus dos variables, tuvo como hipétesis que sus
comportamientos de los estudiantes tienen relacion directa al momento de su
decisién de compra. En este estudio se experimentdé a una poblacion de 25
estudiantes de la carrera de Administracion, en donde tuvo como disefio de
estudio explicativo — transversal y los distintos métodos fueron: sintético,
analitico, inductivo y estadistico. Para poder obtener los datos se realiz6 una
encuesta en donde arrojo los resultados que los factores personales,
psicolégicos y sociales si influyen en la decision de compra de un teléfono.
Finalmente se concluye que los diversos factores antes mencionados si son
determinantes para decidir comprar un celular y que tiene relacion directa con el

comportamiento del consumidor al momento de optar por un servicio movil.

Seminario (2019) en su tesis: “Factores de comportamiento del consumidor que
influyen en la decision de compra en los mercados de abastos de la Ciudad De
Trujillo — 2018” nos explica que este estudio busca saber que influye en el
comportamiento del consumidor en la decision de compra de un producto o
servicio. Dentro de los factores que se van analizar estan los culturales,
personales, psicologicos y sociales. Este estudio es de tipo descriptivo —
correlacional, ademas tiene como objetivo principal saber la relacion que existe
entre las dos variables. Tuvo como muestra de estudio a una poblacién de 384
clientes de los mercados mas visitados de la ciudad de Truijillo. Los resultados
arrojados por graficas en barras demostraron que el factor que mas influye en el
comportamiento y la decision de compra de los consumidores es el social dando
un resultado del 74.5% que las principales actitudes sociales de estos clientes se
dan en las preferencias del momento cuando visitan los mercados, a través de la
vision o recomendaciéon dentro del centro de abastos. Mientras que el factor
personal tiene un 73% y el psicolégico un 74.4%. Finalmente se concluye que
ambas variables si tienen relacion y que el principal factor que influye en el
comportamiento de consumidor es el social y se da en el mismo lugar al

momento de decidir su compra.

Moreno (2017) en su tesis: “Analisis de la estrategia de publicidad digital en la

red social Facebook para posicionar la aplicacién Emotiions profesional entre los
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psicologos colegiados de la ciudad de Trujillo en el afio 2017” nos comenta que
tuvo como objetivo principal saber cudl es el impacto de la de las variables. Este
estudio tuvo como disefio descriptivo, se aplicdé una encuesta a una poblacién de
sesenta y seis psicélogos. En dicha encuesta arroja que el impacto de la
publicidad si es buena ya que la mayoria de los encuestados respondieron que,
si conocen la marca y entienden las piezas graficas, los videos promocionales y
videos interactivos. Finalmente se concluye que la publicidad sies efectiva para
mejorar el posicionamiento de la marca ya que los consumidores de esta app si
lograron identificar la marca e interactuaron con las distintasplataformas digitales

de Emottions.

Santos (2019). En su investigacion del comportamiento del consumidor llevando
en direccion al criterio de la economia conductual, y en realidad como afectaria
la digitalizacion global y los cambios de la actualidad de las compras en tanto
como tendencias de los consumidores. En cuanto a la investigacion de la
economia conductual finalizo que hay muchas diferencias con la economia
clasica ya que afirma con la toma de decisiones con las personas es racional,
todo lo contrario, la economia del comportamiento que se define y estan
influenciadas por una multitud de aspectos para los consumidores. Esto género
gue el mundo de la digitalizacion se vea con gran consideracion e importancia en
las empresas de analizar los datos de los clientes, ya que asi podran conocer
gue es lo desean y predecir qué es lo que desean comprar y comparar con otros

productos semejantes.

Pérez (2022) la publicidad nos dice que es una herramienta de marketing que
tienen como objetivo la venta de productos, es decir, si conoces una empresa
gue te brinde una marca conocida o de nombre nacional que impacte y te haga
sentirte identificado, que no puedes vivir sin ese producto, la marca es muy
importante tanto para los clientes que utilizan medios de comunicacion porque
son ellos los que le dan informacion y la necesidad de querer adquirirlos,
llevandolos a posicionarse en uno como fidelizarlos a los consumidores y que
ellos tengan tu marca en su cabeza y en su corazén, eso vendria hacer el
verdadero valor que le dan los consumidores a una marca. Cuando no lo puedes

dejar de comprar porque el producto a impactado tanto en ti que le dado una
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satisfaccion unica al cliente al momento de comprarlo, llenando de emocion su
vida, logrando sentimientos de volver a comprar y no dejar la marca jamas, ya
qgue solo comprarla y consumirla te llena la vida de felicidad por eso los clientes
tratan siempre de identificar con un producto o marca que ya saben reconocen

como parte de ellas.

Raiteri (2016). A través del comportamiento del consumidor surge la necesidad
de interrelacionar las necesidades con el propdsito de aumentar el consumo
considerando los sectores agropecuarios e industriales, el tipo de conexion se
entablaba entre ellos, asi como hacia adelante del sistema de los consumidores
o hacia atras del mismo los proveedores de bienes e insumos agropecuarios o
industriales. Con los cambios ocurridos en la economia capitalista mundial hacia
inicios de los afos setenta, y frente a la insercion de las grandes empresas
agroalimentarias en América Latina, los estudios sobre el consumidor esta
tematica se multiplicd, pero no ya con la misma 6ptica donde se planteaba la
funcidbn armonizadora de intereses de la agroindustria. sino desde una
perspectivaen la que las multinacionales ocupan un lugar central, pero en el

desarrollo de las agroindustrias.

Gonzalez (2007) La publicidad se refiere a crear estrategias para la captacionde
nuevos consumidores a la vez nos dice como podemos emplear las estrategias
adecuadas y eficaces para llegar a un grado de satisfaccion de los consumidores
dando valor a la calidad del servicio que brinda todas las empresas comercio de
materiales y equipos para todo el sector de la publicidad en la municipalidad de
Maracaibo. El nivel de satisfaccion de los consumidores estan dentro del
parametro normal por que reciben el servicio brindado por la empresa de
excelente calidad, siempre sus expectativas conllevan hacer muy elevadas, se
inform6 a tener un monitoreo de manera frecuente con el cumplimiento del
atributo de la calidad dando disefio a las diferentes estrategias que van a llevar a
mejorar la vista de los clientes y lograr una alta fidelizacion para poder tener

eficacia al momento de querer captar clientes dentro para la empresa.

Rivera (2015), durante los ultimos afios, las compafias han realizado mucha
inversion de dinero cada dia en mas cantidad en lo que viene hacer

publicidad. Los departamentos de marketing han ido creciendo y a su vez
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expandiéndose por todo el mundo con las estrategias por aplicadas por las
empresas, llevando las necesidades de los consumidores y proporcionarle
satisfaccion, ofreciéndole productos y servicios a la altura de la tarea y si es
posible, superando sus aspiraciones es de relevancia ver y saber conocer
identificando y gestionando a los consumidores y poder darle y ofrecerles un
excelente servicio adecuados los requerimientos por ellos que son la parte

fundamental para que una empresa pueda crecer.

Facchin (2018). La publicidad es una herramienta la cual ayuda mucho a
difundir de manera 6ptima un producto o servicio que se desea vender, las
claves importantes del internet van de la mano de la tecnologia lo encontramos
cerca de nosotros al alcance de nuestra vida diaria, siendo muy beneficio para
desarrollar tacticas de mucha rentabilidad. Que ocurre con los consumidores,
alguna vez te has puesto pensar cuales son sus necesidades, como actian o
piensan de lo que realmente lo hace feliz, si hacen una conversacion se daran
cuenta que son my exigentes siempre van querer mas, quieren una respuesta
positiva de sus necesidades, conocer el comportamiento de cada consumidor es
de mucha intensidad para saber qué es lo que le va fidelizar, eso nos ayudara
saber mas de los consumidores por que compran que es lo que los motiva hacer
una compra y decidir por un producto o servicio, la compra siempre sera de

forma racional y quecumplan con su deseo de satisfacer sus necesidades.

Gardo y Garcia (2013). Considerando al agricultor como el origen de la oferta, la
distancia entre el productor primario y el comportamiento del consumidor es muy
grande, siendo dificil percibir las sefales del consumidor, creciendo la
competencia en el mercado de las principales empresas agroalimentarias
internacionales, enfoque de la industria de distribucion con creciente influencia
en las relaciones con los proveedores. Los intereses divergentes de sus
miembros. Barreras estratégicas de publicidad derivadas del tamafio y de la
cultura empresarial que provocan inversion al riesgo asociado por factores

organizativos y de direccién.

Bassat (2017), la publicidad es la base para que un producto o servicio puede
llegar a las personas y a su vez el consumidor tenga claro en comprar para

satisfacer sus necesidades. La Publicidad puede ser un puente de mucho
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beneficio para las empresas que requieren que su producto sea reconocido
porlas personas Yy la sociedad. Algunos productos de compra estan asociados a
tener cierto riesgo cuando compras, como por ejemplo los vehiculos por su
precio, también alimentos infantiles por la responsabilidad de si lo consumimos

puede que su eleccién no sea la correcta.

Cuanto mas es el riesgo, mas grande es la busqueda y mas probable es la
persona que va consumir este atenta a varias fuentes de informacion, incluyendo
la publicidad. El objetivo primordial de la publicidad es de vender, tener buenos
resultados a corto plazo. Primeramente, debe conseguir que el consumidor valla
a la tienda y compre. La publicidad debe vender hoy a diario y ser util como una

estrategia de contribucion para construir una marca para el mafiana.

Carrasco (2017), evaluar el comportamiento del consumidor de acuerdo al
concepto o las creencias que se tienen sobre un producto, para conocer su
aceptacion, las connotaciones positivas y negativas que produce, las
posibles asociaciones que incitan y averiguar, como resultado, el ambiente que
tendria el producto dentro del mercado. La prueba de concepto se realiza sobre
ideas de productos y sensacion que el potencial consumidor tiene de ese
producto. Lo esencial del mercado de prueba es controlar las ventas, por lo que
es necesario conocer la reaccion de los consumidores en los siguientes puntos,

ante, durante y al final del lanzamiento.

Albo (2017), la cantidad del precio del productor lleva una relacion muy a
conjunto de largo plazo directamente siempre con el que viene hacer el costo de
importacion del consumidor y el valor de precio del azUcar. A su vez el precio
gque le dan al consumidor se va trasmitiendo al del productor casi
completamente, en cuanto los movimientos en los costos de la importaciéon
afectan significativamente muy poco al productor, en tanto en el largo plazo
existe una relacion entre los costos de importar azucar también el precio de
azucar el precio de productor y al precio del consumidor. Por lo tanto, el precio
del consumidor no corresponde en los cambios en los precios del producto. Los
autores concluyen que si su reduccion del costo de importar azucar perjudicaria

los precios del productor y noa los precios del consumidor.
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Rodriguez (2016) en algunas ocasiones convendra incluir estudios en el
comportamiento del consumidor, ya que, si el producto que se quiere vender o
meter al mercado no es conocido, los clientes no se van a sentir identificados
con el producto. Los cambios de modificacion de las costumbres de alimentacion
y de hacer dietas no vendria hacer un trabajo dificil y requiere de una téctica
especial de mercado. Esta investigacion requerird las conocidas como son el
producto, el precio, la plaza y la promocién, esto incluird los aspectos que van
con el envasado y también el etiquetado por ello se puede realizar una eficiente
publicidad del producto que se quiere introducir al mercado, se analiza también
cuales seran todos los medios que se va ejecutar a través de la publicidad como
la prensa, radio, afiches, television y las ofertas en los supermercados.

Douglas (2020) en esta investigacion se realizd el caso de la produccion
alimenticia en tanto al comportamiento del consumidor, podemos ver que hay
una fuente propia de activos especificos de productos alimentarios,
proporcionada lo que une al comportamiento del consumidor y en cuanto a sus
habitos de comprar productos para sus necesidades de consumo, dando mayor
importancia al producto que se consume, el rol de la proximidad de los
consumidores, por otros sectores, también el caracter local de los mercados
cuando te brindan productos de variedad para tus necesidades y de las
estrategias que uno al producto con el consumidor. Su objetivo para llegar lo que
desea como finalidad es que el cliente se sienta identificado con lo que compra,
desempeiiando un rol especifico entre en consumidor y lo que consume, por lo
tanto, el consumidor tiene conocimiento de lo que desea en elegir un producto
dandole una satisfaccion uUnica por lo cual considera mucha la calidad y

exigencia de lo que esta comprando llenando lo que convendria a tener felicidad.
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METODOLOGIA
3.1.Tipo y disefio de investigacion

Tipo de investigacion: La investigacién es de tipo aplicada en donde Baena
(2014) nos comento en su libro que tuvo como finalidad estudiar un problema
destinado a la accion. En este estudio se observd bien para afiadir nuevos
hechos, es decir, que la nueva informacion obtenida sirvié para nuestra teoria,

sin la aplicacién de los datos.

Enfoque de investigacion: Es cuantitativa, en donde Schiffman (2005) indico
gue una investigacion cuantitativa es un método para conseguir los datos,
analizdé y pudo medir la informacion. Se utlizO0 la observacion,
experimentacion y una encuesta en donde se interrogé a las personas y asi

se pudo sacar datos exactos de un sondeo.

Disefio de investigacion: No experimental - Transversal: ya que las variables
no se modificacion ni hubo manipulacion de ninguna de las variables, puesto

gue se relacionaron, a la vez se observo y analizé en un tiempo determinado.

Figura 1

Esquema de investigacion

X1 Donde

1 M: muestra personas del distrito de Viru.
X1= La publicidad

r Y2= Comportamiento del consumidor

T r = incidencia entre las variables

Y2

3.2. Variables y Operacionalizacion

Variable 1: La Publicidad.
Stanton y Etzel (2007) La publicidad es una comunicacion no personal pagada
por un patrocinador bien definido que promueve una idea, organizacion o

producto. Las plataformas publicitarias mas populares son la radiodifusion y los
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medios impresos (periodicos y revistas). Sin embargo, existen muchos otros
medios publicitarios, desde vallas publicitarias hasta camisetas impresas v,
mas recientemente, las de internet. Las dimensiones de esta investigacion son

las expectativas, la marca y el precio de los productos de la empresa.

Variable 2: Comportamiento del consumidor.

Cueva et al., (2003) el comportamiento del consumidor es una cierta actitud
gue crea una tendencia a comprar o rechazar, sin una actitud real u obvia, vista
como una manifestacion de experiencias intrinsecas que reflejan una
disposicién favorable o desfavorable a la conveniencia de comprar un articulo.

Tamafo; expectativas, factores culturales, personales y de estilo de vida.

3.3.Poblacion y Muestra

Poblacién: La siguiente investigacion tuvo como poblacién a 360 personas del
distrito puente Viru calle las flores.

Muestra: El presente estudio consideré analizar 100 personas del distrito
puente Vira callelas flores. Hombres y Mujeres entre las edades de 18 a 50
afos, en esa calle hay un total de 20 viviendas en donde habitan por casa 5
personas con las caracteristicas del publico objetivo.

Muestreo: En esta investigacion se aplicoO el muestreo no probabilistico, por
ello, se consideré un muestreo por conveniencia por mayor facilidad, cercania
y accesibilidad con los pobladores del distrito puente Viru calle las flores, no se

utilizé ninguna férmula estadistica.

3.4.Técnicas e instrumentos de recolecciéon de datos:

Técnica: Encuesta

Garcia (2004), mencion6 que las encuestas son un método que sirvié de
mucha ayuda y se realizd a través de diferentes preguntas bien elaboradas
para saber que tanto conocimiento tienen de los que se esta estudiando como
proyecto, a su vez tuvo como objetivo llegar a un publico meta el cual se
conocer y dar un estudio de mercado, por medio de la observacion, que con
ello permitié encontrar una apreciacion real de los consumidores y también de

lo quiere investigar.
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Instrumento: Cuestionario

Uribe (2004), nos indic6 que mediante este instrumento nosotros podemos
tener con exactitud una medida del porcentaje de las variables que se estudi6
para tener conocimiento de los resultados obtenidos, por lo tanto, nos arrojo
puntuaciones del total de las personas que se investigd, considerando todas

las caracteristicas lo cual se medio y califico.
Confiabilidad

Segun Tamayo (2007), refirid6 que la confiabilidad tuvo como base la obtencion
de lograr una verificacion a un mismo ser humano o un grupo de personas,
para ver lo parecido de acuerdo a los resultados que nos dio. Por lo tanto, el
instrumento que se aplico fue validado por expertos en la materia, el cual se
ejecutd a la confiabilidad a través del alfa de Cronbach, que permitio medir la

confiabilidad de las encuestas con las preguntas realizadas.

Para determinar la confiabilidad del instrumento del estudio se realiz0 una
prueba piloto de 30 personas de la Calle 3 de Diciembre del Puente de Viru
para ver el analisis de los resultados de las repuestas de las personas
encuestadas. El método utilizado se aplico por medio de la prueba piloto con el
coeficiente del alfa de Cronbach. Segun el método de Alpha de Cronbach, se
obtuvo un resultado de 0.854, razon que nos autorizo la fiabilidad del

instrumento, con la valoracion de nivel bueno.

3.5. Procedimientos

Los datos fueron analizados en el programa estadistico SPSS, donde se
ejecuto su adecuada tabulacion y el analisis del coeficiente de confiabilidad del
Alfa de Cronbach, por el cual se logr6 medir la relacién entre las variables.
Ademds, también el programa Excel se utilizd, para presentar los datos

estadisticos.

3.6. Métodos de analisis de datos

Para verificar las hipotesis de la investigacion se realizé el andlisis estadistico

mediante la prueba de normalidad de los datos y el coeficiente de correlaciéon
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de Rho Spearman, y para evaluar la resistencia se utilizo el coeficiente alfa de
Cronbach.

3.7. Aspectos éticos

El presente estudio estuvo desarrollo con la finalidad de buscar y analiz6 los
datos con veracidad. A fin de prevalecer las consideraciones éticas de las
encuestas que se realizaron de manera andnima, ademas el proyecto de
investigacion paso por el sistema de turniting para comprobar su autenticidad,

recalcando que solo esta permitido un 20% de similitud.
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V. RESULTADOS

Tabla 1

Nivel de la publicidad de la empresa Vidagro SAC de la provincia de Vird.

Nivel Frecuencia Porcentaje
Deficiente 1 1%
Regular 28 28%
Buena 51 51%
Excelente 20 20%
Total 100 100%

Nota. Data de la publicidad de la empresa Vidagro SAC.

Del total de los encuestados de acuerdo al nivel de la publicidad de la empresa,

con mayor relevancia se tiene en el nivel buena con 51% (51), seguido del nivel

regular con 28% (28), excelente 20% (20) y de menor relevancia el nivel deficiente

12%. Evidenciando que la publicidad en cuanto a las expectativas, marca y precio

gue ofrece la empresa a sus clientes son adecuados, sin embargo, le falta

considerar en lugares estratégicos para potenciar las ventas.
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Tabla 2

Describir el nivel del comportamiento del consumidor de la publicidad de la

empresa Vidagro SAC de la provincia de VirQ.

Nivel Frecuencia Porcentaje
Bajo 1 1%
Regular 23 23%
Bueno 59 59%
Excelente 17 17%
Total 100 100%

Nota. Data de la publicidad de la empresa Vidagro SAC.

Del total de los encuestados de acuerdo a la variable comportamiento del

consumidor de los productos de la empresa, con mayor relevancia se tiene en el
nivel bueno 59% (59), regular 23% (23), excelente 17% (17) y de menor

relevancia el nivel bajo 1% (1). Evidenciandose que permite buenas expectativas

gue son influenciadas por los factores culturales y personales, sin embargo, cada

persona tiene diferentes estilos de vida.
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Tabla 3

Relacion entre el comportamiento del consumidor y la dimension expectativa

D1: Expectativa
Deficiente Regular Buena Excelente Total

Bajo
100,0% 0,0% 0,0% 0,0% 100,0%
Regular
Comportamiento 8,7% 60,9% 26,1% 4,3% 100,0%
del consumidor  Bueno
0,0% 18,6% 64,4% 16,9% 100,0%
Excelente
0,0% 0,0% 23,5% 76,5% 100,0%

Total 30% 250% 48,0%  24.0%  100.0%

Nota. Data de la publicidad y comportamiento del consumidor de la empresa Vidagro SAC.

De la tabla 3, segun la percepcion de los encuestados el comportamiento del
consumidor se relaciona con las expectativas de los clientes en un nivel bajo en
1%, del mismo modo, el comportamiento regular se da en un nivel regular en
60.9% segun las expectativas que esta tiene respecto a los productos,
comportamiento bueno y finalmente un excelente comportamiento debido a que
se tuvo una excelente percepcion de la publicidad en 76.5%. Evidenciando el un
buen contenido que tiene un disefio apropiado de acuerdo a lo que ofrece la

empresa.
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Tabla 4

Relacion entre el comportamiento del consumidor y la dimension marca

D3: Marca
— Total
Deficiente Regular Buena Excelente
Bajo
100,0% 0,0% 0,0% 0,0% 100,0%
Regular
Comportamiento 8,7% 60,9% 26,1% 4,3% 100,0%
del consumidor Bueno
0,0 16,9% 66,1% 16,9% 100,0%
Excelente
0,0% 0,0% 17,6% 82,4% 100,0%
Total
3,0 24,0% 48,0% 25,0% 100,0%

Nota. Data de la publicidad y comportamiento del consumidor de la empresa Vidagro SAC.

De la tabla 4, segun la percepcion de los encuestados el comportamiento del

consumidor se relaciona con el disefio de la marca de la empresa en un nivel bajo

en 1%, del mismo modo, el comportamiento regular se da en un nivel regular en

60.9% respecto de la etiqueta, innovacion y rendimiento; de igual manera con

comportamiento del consumidor bueno se relaciona en las marcas en un 66.1%

considerandose la diferenciacion de las etiquetas, logotipos y slogan de la

empresa y finalmente un excelente comportamiento, puesto que la marca, de

acuerdo a la percepcion de los clientes se encuentra en un nivel 82.4%. Es decir,

a mayor relevancia del posicionamiento de marca y reputacion el comportamiento

del consumidor sera positivo al momento de adquirir el producto.
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Tabla 5

Relacion entre el comportamiento del consumidor y la dimensién precio

D2: Precio

Deficiente Regular

Total

Buena Excelente

Comportamiento Bajo

del consumidor 100,0% 0,0% 0,0% 0,0% 100,0%
Regular
43% 73,9% 21,7% 0,0% 100,0%
Bueno
0,0% 25,4% 71,2% 3,4% 100,0%
Excelente
0,0% 0,0% 23,5% 76,5% 100,0%
Total
2,0% 32,0% 51,0% 15,0% 100,0%

Nota. Data de la publicidad y comportamiento del consumidor de la empresa Vidagro SAC.

De la tabla 5, segun la percepcion de los encuestados el comportamiento del

consumidor se relaciona con el precio de los productos de la empresa en un nivel

bajo en 1%, del mismo modo, un comportamiento regular se da en un nivel

regular en 73.9% considerando el valor percibido por la variedad de los productos

ofertados y descuentos; el comportamiento bueno del consumidor se relaciona en

el precio en un nivel bueno en 71.2% puesto que sus productos son a precios

accesibles y finalmente el comportamiento del consumidor es excelente en un

76.5% ya que los precios van de acuerdo a la calidad del producto.
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Tabla 6

Relacion de la la publicidad y el comportamiento del consumidor

Comportamiento del consumidor
Bajo Regular Bueno Excelente Total

Deficiente
100,0% 0,0% 0,0% 0,0% 100,0%
Regular
. 0,0% 60,7% 39,3% 0,0% 100,0%
La publicidad
Buena
0,0% 9,8% 84,3% 5,9% 100,0%
Excelente
0,0% 5,0% 25,0% 70,0% 100,0%
Total

1,0 23,0% 59,0% 17,0% 100,0%

Nota. Data de la publicidad y comportamiento del consumidor de la empresa Vidagro SAC.

De la tabla 6, segun la percepcion de los encuestados una publicidad deficiente
se relaciona en un comportamiento del 1%, con una publicidad regular se
relaciona en un comportamiento regular en 60.7 (17) en un nivel regular; del
mismo modo con una buena publicidad se relaciona en un comportamiento en un
84.3% (43) en un nivel bueno y con una excelente publicidad se relaciona en 70%
(14) en un comportamiento del consumidor en un nivel excelente. Evidenciando el
cumplimiento de las expectativas, marca y precio; del mismo modo los factores

culturales, personales y estilos de vida.
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Contrastacion de la hipotesis general

Hipdtesis:

H1: La publicidad incide significativo en el comportamiento del consumidor de la
empresa Vidagro SAC en la provincia de ViraQ.

HO: La publicidad no incide significativo en el comportamiento del consumidor

de la empresa Vidagro SAC en la provincia de Vira.
Tabla 7

Correlacion de la publicidad y comportamiento del consumidor de la empresa

Vidagro SAC en la provincia de VirQ.

Comportamiento
del consumidor

Rho de La Coeficiente de correlacion , 769"
. Sig. (bilateral) ,000
spearman publicidad 100

Nota. Data de publicidad y comportamiento del consumidor.

Interpretacion:

Se pudo contrastar que, existe una relacion significativa entre la
publicidad y el comportamiento del consumidor, lo que muestra que el
coeficiente de correlacion Rho=0.769** (alta correlacion); Asimismo, el sig. 0.00
< 0.05. Por tanto, se rechazo la Ho y se aceptd la hipotesis del investigador, es
decir, la publicidad tiene incide significativo en el comportamiento del consumidor

de la empresa Vidagro SAC en la provincia de Viru.

Interpretacion:

Se hizo uso de la regresion lineal para conocer el grado incidencia que existente
entre la variable publicidad y el comportamiento del consumidor, con ello se llego
afirmar que la publicidad tiene incidencia de manera positivo y significativo en un
68% en el comportamiento del consumidor de la empresa Vidagro SAC en la
provincia de Vird, y el 32% es influida por otros factores. Definiendo con ello que a
una eficiente o constante publicidad se lograra un mejor comportamiento del

consumidor de la empresa Vidagro SAC.
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Hipoétesis especificas

H1

Ha: El comportamiento del consumidor incidencia significativo en las expectativas
de la empresa Vidagro SAC de la provincia de VirQ.

Ho #

Tabla 8

Correlacion de la variable 2 y la dimension 1

D1: Expectativa

Rho de Spearman Comportamiento Coeficiente de correlacion 7317
del consumidor  Sig. (bilateral) ,000
N 100

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

Interpretacion:

Se pudo contrastar que, existe una relacion significativa entre la variable 1
y la dimension 1, lo que muestra que el coeficiente de correlacion Rho=0.731**
(alta correlacion); del mismo modo, el sig. 0.00 < 0.05. Por tanto, se confirmé la
ha, es decir, el comportamiento del consumidor tiene incidencia significativa en

las expectativas de la empresa Vidagro SAC en la provincia de Viru.

H2

Ha: El comportamiento del consumidor tiene incidencia significativa en la marca
de la empresa Vidagro SAC de la provincia de Viru.

Ho #

Tabla 9

Correlacion de la V2 y la dimension 2

D2: Marca

Rho de Spearman Comportamiento Coeficiente de correlacion 734"
del consumidor  Sig. (bilateral) ,000

N 100

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
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Interpretacion:

Se pudo contrastar que, existe una relacién significativa entre la variable

1 y la dimension 2, lo que muestra que el coeficiente de correlacion Rho=0.734**

(alta correlacién); de igual manera, el sig. 0.00 < 0.05. Por tanto, se confirmé la

ha, es decir, el comportamiento del consumidor tiene incidencia significativa en la

marca de la empresa Vidagro SAC en la provincia de Viru.

H3

Ha: El comportamiento del consumidor tiene incidencia significativa en el precio

de los productos de la empresa Vidagro SAC de la provincia de Viru.
Ho #
Tabla 10

Correlacion de la V2 y la dimension 3

D2: Precio
Rho de Comportamiento Coeficiente de correlacion , 782"
Spearman del consumidor  Sig. (bilateral) ,000
N 100

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

Interpretacion:

Se pudo contrastar que, existe una relacion significativa entre la variable

1y la dimensién 3, lo que muestra que el coeficiente de correlacion Rho=0.782**

(alta correlacion); de igual manera, el sig. 0.00 < 0.05. Por tanto, se confirmé la

ha, es decir, el comportamiento del consumidor tiene incidencia significativa en el

precio de la empresa Vidagro SAC en la provincia de Viru.
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V.  DISCUSION
Respecto al objetivo especifico 1, se planted describir el nivel de la publicidad de
la empresa Vidagro SAC de la provincia de Vir, con mayor relevancia se tiene en
el nivel buena con 51% (51), seguido del nivel regular con 28% (28), excelente
20% (20) y de menor relevancia el nivel deficiente 12%. Evidenciando que la
publicidad en cuanto a las expectativas, marca y precio que ofrece la empresa a
sus clientes son adecuados, sin embargo, le falta considerar en lugares

estratégicos para potenciar las ventas.

Resultados son contrarios con la investigacion de Dominguez (2017), la cual fue
determinar el impacto de la publicidad en medios masivos en el posicionamiento
de la marca, con la finalidad de influir en la obtencién de mayor indice de visitas
de los clientes a los centros comerciales con el fin de satisfacer sus necesidades
y expectativas, para garantizar la fidelizacion y recomendacion de los mismos,
donde 15% indica una publicidad buena, 19% no precisaron, el 12% preciso una

publicidad deficiente y tan solo 8% excelente.

Por otro lado, de acuerdo a Seminario (2019) considera que el comportamiento
del consumidor precisé que el 74.5% implica que las principales actitudes sociales
de los clientes de da de acuerdo a las preferencias de los clientes que implica el

factor personal en la toma de decision de compra.

Por otro lado, se fundamenta con la definicion de Pérez (2022) la publicidad indica
gue es una herramienta de marketing con el fin de garantizar la obtencion de la
informacion y la necesidad de querer adquirilo para asi fidelizar a los
consumidores de la marca cabeza y corazén al momento de adquirir un producto

0 servicio.

De igual manera, la investigacion es revalidada por Villuendas (2018), el cual es
considerar el valor de la publicidad online de manera periédica para conocer la
percepcion de los clientes, donde precisaron que la publicidad en las
transmisiones en vivo proporciona mayor seguridad, para ello toman en cuenta la
utilizacion de las redes como Facebook e Instagram con el fin de conocer las

promociones de la publicidad y los sorteros mensuales.
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Los resultados son contrarios con la de otros investigadores puesto que en la
empresa se obtuvieron en un nivel bueno la publicidad, sin embargo, comparando
se la menor proporcion de hizo de la publicidad. Los autores precisan que la
publicidad es vital para el posicionamiento de las empresas y asi obtener mayor

fidelizacion y captacion de clientes.

A continuacion, el segundo objetivo especifico, se considerd describir el nivel del
comportamiento del consumidor de la empresa Vidagro SAC de la provincia de
Vird, con mayor relevancia se tiene en el nivel bueno 59% (59), regular 23% (23),
excelente 17% (17) y de menor relevancia el nivel bajo 1% (1). Evidenciandose
gue permite buenas expectativas que son influenciadas por los factores culturales

y personales, sin embargo, cada persona tiene diferentes estilos de vida.

Resultados son respaldados por la investigacion de Espinel et al., (2019) que los
factores influyen en el comportamiento de los consumidores en el caribe, donde
se analizo6 las preferencias que tienen los clientes de acuerdo a sus necesidades,
donde el 42.7% precisa que toman la decisibn de adquirir los productos
dependiendo de los precios, cantidad y la atencién personalizada, es decir,
siempre buscan la variedad de los productos y que estas le muestren la fiabilidad
y seguridad. Del mismo modo, Raiteri (2016) precisa que el comportamiento del
consumidor surge a través de la necesidad de incrementar la compra de los
productos que implica la toma de interés central con el fin de desarrollar y

garantizar la fidelizacion.

Del mismo modo, de acuerdo a Garcia (2018) indica que los factores en el
comportamiento del consumidor y el proceso de decision de compra que arroja
factores personales, psicologicos y sociales influyen en la decision para la

adquisicion de los productos de manera efectiva.

El comportamiento del consumidor tiene similitud con los resultados de los
autores, puesto que mencionan que es clave para la adquisicion de los productos

y Sservicios.

En tanto, el tercer objetivo especifico, se planteo relacionar la incidencia entre el
comportamiento del consumidor y las expectativas de la empresa Vidagro SAC de

la provincia de Vir(, los resultados de rho Spearman (r=0.731**), lo que indica una
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relacién entre la variable 2 y la dimension 1.

Los resultados coinciden que Pacheco (2018), el cual considera el analisis del
comportamiento del consumidor que implica la moda, el precio, expectativas y los
modelos de las estrategias de las plazas cercanas como un estilo de vida,
ademds, el comportamiento del consumidor implica la toma de decisiones de

compra en un buen ambiente y aprecios accesibles.

Tiene similitud con la de Seminario (2019) que los factores de comportamiento del
consumidor influyen de manera correcta en la decision de la compra,
considerando que expectativas se tiene del producto, logrando obtener que el
74.5% considera como principal aspecto las actitudes sociales de los clientes con
el fin de determinar las preferencias al momento de adquirir los productos, esta
tiene relacion de las variables en un 73% del factor personal, 74.4% psicoldgico,
precisando que se evidencia la existencia de la relacion de ambas variables de

estudio.

Encuentra su sustentacion con la definicion de Facchin (2018) que la publicidad
es una herramienta clave para la promocion de los productos de la mano de la
tecnologia siendo que es beneficiosa con el fin de desarrollar tacticas de mucha

rentabilidad empresarial.

Los resultados tienen similitud con los resultados de otros autores, respecto a las
expectativas que precisa que determina la decision de la compra, considerando la

evaluacion de los factores culturales, sociales, psicolégicos y personales.

Respecto al cuarto objetivo especifico, se planted, relacionar la incidencia entre el
comportamiento del consumidor y marca de la empresa Vidagro SAC de la
provincia de Vird, los resultados de rho Spearman (r=0.734**), lo que indica una

relacion entre la variable 2 y la dimensién 2.

Los resultados tienen similitud con la investigacion de Condor (2018), que preciso
gue la publicidad es como una herramienta estratégica para el desarrollo y
crecimiento de las empresas, que la publicidad juega un papel muy importante
gue influye de manera masiva en los medios que comunicacién buscando la
necesidad de mejorar el comportamiento del consumidor respecto a la percepcion

gue tiene sobre la marca. De igual manera, llego a precisar que se logré
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evidenciar la relacion entre las variables de estudio.

Por otro lado, de acuerdo a Moreno (2017) de acuerdo al analisis de la estrategia
de la publicidad digital en las redes sociales tiene impacto que la publicidad es
buena puesto que ayuda proporcionar el posicionamiento de la marca
considerando videos promocionales e interactivos, que logra identificar de manera
efectiva la interacciébn con las distintas plataformas de manera eficiente. Del
mismo modo, la de Santos (2019) considera que el comportamiento del
consumidor implica en la toma decision y posicionamiento de la marca en un

contexto de digitalizacion al momento de adquirir los productos.

Los resultados tienen similitud con las investigaciones de otros autores, puesto
gue el comportamiento del consumidor realza el nivel de las marcas y el

posicionamiento de cada producto, a traves de las recomendaciones.

En cuanto, al quinto objetivo especifico, se considero relacionar la incidencia entre
comportamiento del consumidor y precio de la empresa Vidagro SAC de la
provincia de Viru. los resultados de rho Spearman (r=0.782**), lo que indica una

relacion entre la variable 2 y la dimension 3.

Los resultados son respaldados por Quispe (2015) que la publicidad y el
posicionamiento de la empresa, considera estrategias claves lo cual ayuda
analizar el comportamiento del consumidor, basado en el precio de los productos
para la toma de decisiones con el fin de garantizar el éxito empresarial, que

implico que existe relacion entre las variables.

Del mismo modo, tiene similitud con la de Sanchez (2017) que considera que el
comportamiento del consumidor y el precio de los productos tienen relacion
puesto que el 67% implican la visualizacién de las ofertas del local, sin embargo,
el 47% no influye en la recomendacion de la familia. Por ende, se precisa que el
comportamiento del consumidor implica la toma de decisiones al momento de

adquirir los productos.

Los resultados coinciden con la de los autores Quispe y Sanchez, ya que el
comportamiento del consumidor se basa de acuerdo a los preciso de los

productos.
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Finalmente, el objetivo general, se planted, relacionar la incidencia de la
publicidad y el comportamiento del consumidor de la empresa Vidagro SAC de la
provincia de Vir(Q, los resultados de rho Spearman (r=0.769**), lo que indica una

relacion entre ambas variables.

Encuentra su sostenibilidad con la investigacion de Ortega (2020), el cual en qué
medida contribuye la publicidad de mejorar el posicionamiento considerando
estrategias de publicidad y sus indicadores. Logrando una correlacion entre

variables para incrementar el posicionamiento de las empresas.

Esto tiene coincidencia con la investigacion de Rodriguez (2017) que evidencié la
relacién entre la publicidad y el comportamiento del consumidor, puesto que esto
ayuda la toma de decisiones al momento de adquirir la compra, que esta se da, a

traves de la transmision de la television y los medios digitales.

Siendo esta informacién confirmada por Flores (2020), la cual el impacto de la
publicidad incide en la red social mediante el Facebook con el fin de obtener la
fidelizacion del publico objetivo, esto considera la determinacion del perfil de los
clientes, que las estrategias de comunicacion incrementar el posicionamiento para

fidelizar a través de los distintos descuentos o promociones de los productos.

Encuentra su fundamentacion con la definicibn de Carrasco (2017) que el
comportamiento del consumidor es esencial en el mercado puesto proporciona
determinar el control de las ventas de manera asertiva y eficiente antes, durante y
después del lanzamiento. Y Rodriguez (2016) considera que con aspectos
relevantes que proporcionan actividades de la publicidad como la prensa, afiches

y television en los diferentes lugares estratégicos.

Los resultados coinciden con los resultados de otros investigadores, pues la

publicidad influye de manera significativa en el comportamiento del consumidor.
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VL. CONCLUSIONES

La publicidad incide significativamente en el comportamiento del consumidor de la
empresa Vidagro SAC de la provincia de Vird, se obtuvo una rho Spearman de
0.769** y una significancia de 0.00, demostrandose la Hipétesis del investigador.
Es decir, a una constante y eficiente mejora de publicidad se logrard un mejor

comportamiento del consumidor de la empresa Vidagro.

Respecto al nivel de la publicidad de la empresa, con mayor relevancia se tiene
en el nivel buena con 51% (51), seguido del nivel regular con 28% (28), excelente
20% (20) y de menor relevancia el nivel deficiente 12%. Evidenciando que la
publicidad en cuanto a las expectativas, marca y precio que ofrece la empresa a
sus clientes son adecuados, sin embargo, le falta considerar en lugares
estratégicos para potenciar las ventas. Cabe precisar que a mayor indice del
desarrollo de publicidad sera mejor el nivel de las expectativas, el posicionamiento

de marca y la estandarizacion de precios a diferencia de la competencia.

En cuanto al comportamiento del consumidor de los productos de la empresa, con
mayor relevancia se tiene en el nivel bueno 59% (59), regular 23% (23), excelente
17% (17) y de menor relevancia el nivel bajo 1% (1). Evidenciandose que permite
buenas expectativas que son influenciadas por los factores -culturales y
personales, sin embargo, cada persona tiene diferentes estilos de vida. Cuanto
mayor indice de aceptabilidad tenga el comportamiento del consumidor, se vera
reflejado en cumplir con las expectativas de los individuos de manera eficiente y

eficaz.

Se evidencié la relacion entre el comportamiento del consumidor y las
expectativas de la empresa Vidagro SAC de la provincia de Vird, puesto que se
obtuvo una correlacién de rho Spearman de 0.731** y una significancia de 0.00,
aceptando la Hipotesis del investigador. Es decir, a una constante y eficiente
mejora de comportamiento del consumidor se lograra una mejor expectativa de

otros clientes, asi obtener mayor captacion y fidelizacién en la empresa Vidagro.

36



Se evidencié que el comportamiento del consumidor incide significativo en
relacién a la marca de la empresa Vidagro SAC de la provincia de Virl, puesto
gue se obtuvo una correlacion de Rho Spearman de 0.734** y una significancia de
0.00, confirmandose la Hipotesis del investigador. Es decir, a una constante y
eficiente mejora del comportamiento del consumidor se lograra un mejor

posicionamiento de la marca en la mente del consumidor.

Se evidencio que el comportamiento del consumidor incide significativo en el
precio de la empresa Vidagro SAC de la provincia de VirQ, puesto que se obtuvo
un rh0=0.782** y un Sig. bilateral de 0.00, confirmandose la Hipotesis del
investigador. Es decir, a una constante y evaluacién de la competencia se

mejorara el comportamiento del consumidor en relacion a los precios.
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VIl. RECOMENDACIONES

Al gerente de la empresa tener en cuenta la elaboracion de paneles de publicidad
en lugares estratégicos para mejorar el comportamiento del consumidor y la

captacion de nuevos clientes, con productos de calidad y a un buen precio.

Al area de marketing, que realicen paneles de publicidad (banner) y colocarlo en
los lugares estratégicos considerando el publico objetivo y resaltar las principales

caracteristicas de los productos y/o servicios para mayor interés de los clientes.

Realizar campafias de marketing a través de redes sociales, como Facebook,
Instagram, influencers etc. para influir de forma mas eficaz en el comportamiento
del consumidor, considerando los factores culturales, sociales, personales y

psicologicos.

Realizar un estudio de mercado a mediados del 2022 para identificar las
expectativas de los consumidores y de esta manera ofertar productos innovadores

para satisfacer las necesidades de manera objetiva.

Realizar marketing de contenidos (medios audiovisuales, infografias, redes
sociales, vidos) para mejorar la reputacion de la marca a través, con el propdésito

de fidelizar y mejorar la experiencia de los clientes.

Realizar un andlisis de la competencia respecto a la calidad y precio de los

productos para diferenciarse y considerar acciones de mejora.
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Anexo 1: Matriz de consistencia

ANEXOS

) MATRIZ DE CONSISTENCIA
TITULO: “La Publicidad y su incidencia en el Comportamiento del Consumidor de la Empresa Vidagro SAC de la Provincia de Vira -2021”
AUTOR: Aquino Cayro, Diego Alonso

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES E INDICADORES
Objetivo general: | Hip6tesis general:
Problema principal: relacionar la | Hipotesis: H1: La

¢En qué medida la
publicidad incide en el
comportamiento del
consumidor de la

empresa Vidagro SAC en
la provincia de Vira?

Problemas secundarios:
,Cudl es el nivel de
publicidad de la empresa
Vidagro SAC de Ia
provincia de Vira?

,Cuél es el nivel del
comportamiento del
consumidor de la
empresa vidagro SAC de
la provincia de Vira?

¢En qué medida incide el

comportamiento del
consumidor en las
expectativas de la

incidencia entre la
publicidad y el
comportamiento  del
consumidor de la
empresa Vidagro SAC
de la provincia de
Vird.

Objetivos
especificos

Describir el nivel de la
publicidad de la
empresa Vidagro SAC
de la provincia de
Vird.

Describir el nivel del
comportamiento  del
consumidor de la
empresa vidagro SAC
de la provincia de
Vird.

Relacionar la

publicidad incide
significativamente  del
comportamiento del
consumidor de la

empresa Vidagro SAC
en la provincia de Viru.

Hipotesis HO: La
publicidad no incide
significativamente en el
comportamiento del
consumidor de la
empresa Vidagro SAC
en la provincia de Vira.

Hipotesis especificas:
H1) El comportamiento
del consumidor incide
significativamente en las
expectativas  de la
empresa Vidagro SAC
de la provincia de Vira.

H2) El comportamiento
del consumidor incide
significativamente en la

Variable 1: La publicidad

Dimensiones Indicadores items Niveles o
rangos
Contenido visual
Disefio Nunca = (5)
Alcance Casi nunca =
Expectativa Integridad (4)
isualizacié 1-10 A veces = (3)
Visualizacién Ces =
Atributos Casi siempre
Colores ;(2) )
Momento lempre =
: (1)
Calidad
Lealtad
Marca Recordacion
Rgndlmlento 1199
Etiqueta
Innovacién
Ventajas

Diferenciable




empresa Vidagro SAC de
la provincia de Vir(?

¢En qué medida incide el
comportamiento del
consumidor y la marca de
la empresa Vidagro SAC
de la provincia de Vira?

¢En qué medida incide el
comportamiento del
consumidor y el precio de
la empresa Vidagro SAC
de la provincia de Vira?

incidencia entre el
comportamiento  del
consumidor 'y las
expectativas de la
empresa Vidagro SAC
de la provincia de
Vird.

Relacionar la
incidencia entre el
comportamiento  del
consumidor y marca
de la empresa
Vidagro SAC de la
provincia de Viru.

Relacionar la
incidencia entre
comportamiento  del
consumidor y precio
de la empresa
Vidagro SAC de la
provincia de Viru.

marca de la empresa
Vidagro SAC de Ia
provincia de Viru.

H3) El comportamiento
del consumidor incide
significativamente en el
precio de los productos
de la empresa Vidagro
SAC de la provincia de
Vird.

Precio

Valor percibido
Descuento
Conformidad
Precio accesible
Variedad
Garantia

23-31

Variable 2: Comportamiento del consumidor

Dimensiones

Indicadores

items

Niveles o
rangos

Expectativa

Valores
Medios
Simbolos

1-3

Factor cultural

Familia

Imagen

Preferencias

Grupo social
Creencia del producto

4-11

Factor personal

Ingresos
Ocupacion
Necesidad
Personalidad
Actitudes
Comodidad
Motivacion
Deseo

12-22

Estilos de vida

Beneficios
Emociones
Intereses
Sentimientos
Experiencia
Presentacion
Informacion

23-30

Nunca = (1)
Casi nunca =
2

A veces = (3)
Casi siempre
=(4)
Siempre =

©)




TIPO Y DISENO DE POBLACION Y TECNICAS E ESTADISTICA PARA UTILIZAR
INVESTIGACION MUESTRA INSTRUMENTOS
Variable 1: la publicidad
POBLACION: Técnicas: Encuesta
TIPO: Bésico 360 pobladores del | Instrumentos: DESCRIPTIVA:
distrito de puente | Cuestionario Para el andlisis se realiz6 en cuanto a los datos cualitativos ordinal, se
Viru calle las flores. Autor: Diego Alonso, recolectaron por medio de la escala de opinién, por lo tanto, fueron expuestos en
DISERO: No Aquino Cayro figuras y tablas de frecuencia descriptiva quiere decir la frecuencia absoluta

experimental - descriptivo
correlacional — causal

METODO: Hipotético
deductivo

Enfoque: cuantitativo

TIPO DE MUESTRA:
Muestra no

probabilistica por
conveniencia.
TAMANO DE
MUESTRA:

100 personas del

distrito puente Vird
calle las flores.
Hombres y Mujeres
entre las edades de
18 a 50 afios, en esa
calle hay un total de
20 viviendas en
donde habitan por
casa 5 personas con
las caracteristicas de
mi publico objetivo.

Afo: 2021

Ambito de Aplicacion:
pobladores de Viru.
Forma de
Administracion:
Individual virtual

Variable 2:
Comportamiento  del
consumidor

Técnicas: Encuesta
Instrumentos:

Cuestionario

Autor: Diego Alonso,
Aquino Cayro

Afio: 2021

Ambito de Aplicacion:
pobladores de Viru.
Forma de
Administracién:
Individual virtual

(cantidad) y frecuencia absoluta (porcentaje).

INFERENCIAL:
Como se trata de una variable ordinal, se empled una prueba paramétrica, que
para el caso se habla del coeficiente de correlacion Rho Spearman




Anexo 2: Tabla de operacionalizacién de variables

Variable Definicién conceptual Definicién Dimensiones Indicadores Escalade
operacional medicion
Se disocio en dos Contenido visual
dimensiones; Disefio
expe_ctativa, marca Yy Alcance
precios. o Expectativa Integridad
Se aplicé el ST
instrumento es de 31 Visualizacion Ordinal
items por medio de la Atributos
escala de calificacion Colores
LA PUBLICIDAD | Facchin (2018). La | los datos se obtuvieron Momento
publicidad es una | por medio de la escala
herramienta la cual ayuda | de calificacion nunca, Calidad
mucho a difundir de | casi nunca, a veces, Lealtad
manera Optima un | casi siempre y Marca Recordacioén
producto o servicio que se | siempre. Rendimiento
desea vender, las claves Etiqueta
importantes del internet Innovacion
van de la mano de la Ventajas
tecnologia lo encontramos ) .
cerca de nosotros al Diferenciable
alcance de nuestra vida Valor percibido
diaria, siendo muy Descuento
b,en_ef|C|o para desarrollar Precio Conformidad
tacticas de mucha . .
rentabilidad. Preqo accesible
Variedad
Garantia
Garcia (2018), Valores
Comportamiento de los | Se disoci6 en dos | gxpectativa Medios

consumidores muestran al

dimensiones;

Simbolos




COMPORTAMIENTO
DEL CONSUMIDOR

buscar, comprar, utilizar,
evaluar y desechar los
productos y servicios que
consideran van a
satisfacer sus
necesidades

expectativas, factor
cultural, factor personal
y estilos de vida.

Se aplicé el
cuestionario, es de 30
items por medio de la
escala de calificacion
nunca, casi nunca, a
veces, casi siempre y
siempre, a los
pobladores del puente
virQ.

Factor cultural

Familia
Imagen
Preferencias
Grupo social

Creencia del producto

Factor personal

Ingresos
Ocupacioén
Necesidad
Personalidad
Actitudes
Comodidad
Moativacion
Deseo

Estilos de vida

Beneficios
Emociones
Intereses
Sentimientos
Experiencia
Presentacion
Informacién

Ordinal




Validacion de expertos sobre las encuestas
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Validacion de Expertos

EXPERTOS APLICA (%)
Dr. Yuri Martinez 73%
Mg. F. Romero 73%
Mg. Luis Flores 75%
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ANEXO

ENCUESTA PARA LOS CLIENTES DE LA EMPRESA VIDAGRO SAC SOBRE LA

PUBLICIDAD

Estimado (a) participante Estoy de acuerdo

1| Nunca
La presente encuestaes parte de un proyecto de .
investigacion que tiene por finalidad la obtencion de 2 | Casi Nunca
informacion acerca de la publicidad en la Institucion. La 3| aveces
presente Eencuesta es andnima; Por favor responde con —
sinceridad. 4 | Casisiempre

Siempre

INSTRUCCIONES: >

En la siguiente encuesta, se presenta un conjunto de proposiciones acerca de la

publicidad, cada una de ellas va seguida de cinco posibles alternativas de respuestaque

debes calificar. Responde marcando con una X la alternativa elegida, teniendo en cuenta

los siguientes criterios

VARIABLE 1: PUBLICIDAD

Respuesta

Dimensione
S

Indicadores

11213

Expectativas

contenido visual

1

Son adecuados los contenidos de los paneles
publicitarios de la empresa.

Di

seflo

Es de su agrado el disefio de la pagina web de la
empresa.

Al

cance

3

Por donde se desplaza puede ver la publicidad de la
empresa.

Integridad

4

La publicidad en los medios digitales es adecuada y
gue no atentan contra su integridad emocional.

Vi

sualizacién

5

No tiene ningun problema en ver la publicidad desde
algun medio digital.

Imagen
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6

Las imagenes de Ios productos que aprecia en los
medios publicitarios son de su total agrado.

Atr

ibutos

7

Los atributos de los productos_ tanto en calidadcomo
disefio lo llevan a tomar la decision de compra.

Colores

8

Los colores de los paneles publicitarios son
apropiados y que estos resaltan los productos.

9

Son de su agrado los colores que emplea la
empresa para sus productos.

Mo

mento

La publicidad que se transmite en los medios
televisivos esta en los momentos mas importantes
para tomar la decision de compra.

marca

Calidad

Los productos que ofrece la empresa son adecuados
y de gran calidad para su uso.

N R(R R

Los medios en donde se transmite la publicidadson
adecuados que garantizan calidad de imagen vy
resolucién

Lealtad

Gracias a la calidad de los productos y los medios
publicitarios como la tv, radio e internet usted es fiel
a consumir esta marca.

Recordacion

gr AR

Cada vez que compra productos de escritorio usted
piensa primero en Faber Castell.

Recuerda muy bien las publicidades que la empresa
trasmite por los diferentes medios tales como la tv,
radio y web

Rendimiento

1
6

Los productos que compra le garantizan un alto
rendimiento en el uso.

Etiqueta

El c!oroducto tiene que estar bien identificada para
poder comprar, es decir tiene que tener su etiqueta.

(o =N ENT

Es necesario que el producto este etiquetado para
reconocer la marca

nnovacién

La empresa innova en sus productos y en la forma
de hacer publicidad

Son de su agrado las innovaciones que la empresa.

=N O N O

Le es facil acceder a la pagina web de la empresa
para consultar las innovaciones que esta tiene

Ventajas
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Para Ud. los productos de la empresa tienen

precio

2 ventajas en cuanto a calidad, precio e innovacion
> frente a la competencia
Diferenciable

Para Ud. le es facil diferenciar un producto de
23 | Faber Castell y de otra empresa.

Valor percibido

24 | Se aprecia que compra un producto bueno y
duradero
descuento

25

Tiene descuentos al momento de comprar los
productos de la empresa.

Conformidad

Se siente Ud. conforme con Ios productos que

26 | compra por la calidad de estos y por el precio.
En algun momento Ud. ha tenido problemas con el
27 | producto y el servicio que ofrece la empresa.

Precio adecuado

Considera Ud. Que el precio va acorde ala calidad

28 | del producto que compra.

Variedad

29 | Encuentra Ud. variedad de productos ofertados por
la empresa

30 | Considera Ud. que la variedad le facilita adquirir el
producto.

Garantia
Cada vez que compra Ud. los productos siente que

31 | esta comprando un producto con garantia y

duradero.
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ENCUESTA PARA LOS CLIENTES DE LA EMPRESA VIDAGRO SAC SOBRE EL
COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

Estimado (a) participante

La presente encuesta

investigacion que tiene

es parte de un proyecto de

por finalidad la obtencion de

informacion acerca del comportamiento del consumidor en la

Institucion. La presente encuesta es anénima.

INSTRUCCIONES:

estoy de
acuerdo

Nuca

Casi nunca

aveces

Casi siempre

g jw [N |-

Siempre

En la siguiente encuesta, se presenta un conjunto de preposiciones acerca de

comportamiento del consumidor, cada una de ellas va seguida de cinco posibles

alternativas de respuesta que debes calificar. Responde marcando con una X la

alternativa elegida, teniendo en cuenta los siguientes criterios.

VARIABLE 2: COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR Respuest
a
Dimensione indicadores
S _ 1| 2 3 4
Expectativas N items
Valores

Considera usted que la publicidad en los
1 | paneles publicitarios le trasmiten valores
positivos, tales como integridad y respeto.

Medios
Los
2 | pub

medios en donde se transmite la
licidadson adecuados para usted, no tiene

ningun problema para poder acceder a ellos.

Simbolos

Considera Ud. Que los simbolos que se
3 | aprecian en los paneles son apropiados vy
estos van de acuerdo con el producto.
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Medio ambiente

Considera Ud. Que la empresa cuida el medio
4 ambiente por medio de los paneles publicitarios en
Facto base a su iluminacion.
r En la publicidad puede ver Ud. Que los productos
cultur 5 | son hechos con material reciclado, para el cuidado
al del medio ambiente.
Familia
Al momento de comprar productos de escritorio
6 influye su familia para poder tomar la decision
final para adquirir el producto.
Imagen
Cree Ud. Que las imagenes que aparecen en
7 todos los medios publicitarios van relacionados
conel producto que se quiere brindar
Preferencias
Prefiere los productos de la empresa porque
8 estos le transmiten seguridad y confianza para su
uso.
Grupo social
Usted compra los productos de la empresa
9 porque estos son utilizados por sus amigos y
familiares.
Su grupo social influye al momento de ver la
1 | publicidad en los medios digitales, esto le permite
O | tomar la decision de elegir el producto.
Creencia del producto
El producto es tal cual usted se imaginé y cumple
i con todas las especificaciones que usted creia.
Factor Ingresos
person Sus ingresos le permiten poder comprar los
al 1 | productos que la empresa ofrece en sus
2 | diferentes medios publicitarios.
Ocupacion
Los productos que se ofrece en los diferentes
1 medios son de gran ayuda para realizar sus
3 | trabajos cotidianos.
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Necesidad

Los productos que ofrece la empresa son de
1 | gran necesidad para usted y su familia en sus
4 | labores diarias.
Personalidad
Los productos de Faber Castell van de acuerdo
1 | a su personalidad en cuanto a innovacion,
5 | disefio ycolor.
Actitudes
En la publicidad se nota las actitudes de los
1 | clientes de la empresa lo que ayuda a tener
6 | unamejor idea de lo que compra.
Comodidad
1 | Los productos que se ofrecen son cémodos
7 | parasu uso.
Le es comodo visitar la pagina web de la
1 | empresa, puede apreciar los productos sin
8 ninguninconveniente.
Motivacion
1 | Después de verla publicidad se ve motivado
9 | consultar por los productos.
2 | Los beneficios del producto lo motivan a
0 | seguirusando estos
Deseo
2 | Siente el deseo de comprar los productos de
1 | laempresa luego de verla publicidad en los
medios como la TV, radio
2 A pesar de todo lo que sus amigos pueden
> influenciar usted tiene deseo de comprar el
producto de la empresa porque va con su
estilo de vida.
Beneficios
2 | Compra los productos por los beneficios que
3 | estos le ofrecen en cuanto a rendimiento e
innovacion.
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Estilo
devida

Emociones

2 | Le transmite emocion ver las innovaciones
4 | quese realiza en los distintos medios
publicitarios, tales como radio, tv web, etc.
Trabajo
Considera Ud. Que son fundamentales los
2 | productos que ofrece la empresa en su
5 | trabajo.
Intereses
2 | Le esde su interés los nuevos productos que
6 | laempresa introduceen el mercado.
Sentimientos
2 | Sus sentimientos influyen al momento de
7 | realizar la compra del producto.
Experiencia
2 | Hatenido usted alguna mala experiencia con
8 | respecto al producto, por el cual ya no
compraestos.
Presentacion
2 | Le esde su agrado la presentacién que tiene
9 | losproductos.
Informacién
La informacion que se brinda en la publicidad
3 | escorrecta, esto lo puede corroborar con el
0

producto y sus atributos que tiene.
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Fiabilidad del instrumento del muestreo
Tabla 11

Resumen del procesamiento de datos

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Valido 30 100,0
Excluido? 0 ,0
Total 30 100,0

a. La eliminacién por lista se basa en
todas las variables del procedimiento.

Tabla 12

Fiabilidad de instrumento para ambas variables

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de N de
Cronbach elementos
,854 61

INTERPRETACION:
Segun el método de Alpha de Cronbach, se validé mediante una muestra piloto,
del cual se obtuvo un resultado de 0.854, razdén que nos autoriza la fiabilidad del

instrumento, con la valoracion de bueno.

Prueba de normalidad de variables y dimensiones
Tabla 13

Prueba de normalidad de variables y dimensiones

Kolmogoérov-Smirnov

Estadistico Gl Sig.
La publicidad ,065 100 ,200°
D1: expectativa ,082 100 ,097
D2: marca ,064 100 ,200°
D3: precio ,103 100 ,011
Comportamiento del consumidor ,082 100 ,093
D1: expectativa ,160 100 ,000
D2: factor cultural ,066 100 ,200°

D3: factor personal ,106 100 ,008



D4: estilo de vida ,096 100 ,025
*. Esto es un limite inferior de la significacién verdadera.

A. Correccion de significacion de lilliefors

Nota. Data de publicidad y comportamiento del consumidor.

Interpretacion:

De los resultados vistos anteriormente, algunos valores sig bilateral son
menores a 0.05, determinando una distribucién No paramétrica, por ello para la
correlacion de variables y dimensiones se empleara la férmula de Rho

Spearman.

Figura 2

Regresion lineal de la publicidad y comportamiento del consumidor de la empresa

Vidagro SAC en la provincia de Viru.

25 —
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Nota. Data de publicidad y comportamiento del consumidor.
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VARIABLE 2

VARIABLE: COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

Expectativas

Factor cultural

Factor personal

Estilo de vida

pl | p2 | p3 p4 [ p5 | p6 | p7 | p8 | p9 | p10 | pll pl2 | p13 | p14 | p15 | p16 | pl7 | p18 | p19 | p20 | p21 | p22 p23 | p24 | p25 | p26 | p27 | p28 | p29 | p30

1 5| 5| 3|13 | Excelente| 4 | 5| 5|3 |5 |5 3 4 | 34 | Excelente 5 5 3 4 4 5 5 5 5 5 5 | 51 | Excelente 5 5 4 5 5 4 5 1 | 34 | Excelente
2 4 4 4 |12 Bueno 4 4 3 3 5 4 4 4 31 Bueno 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 44 Bueno 3 3 3 3 4 4 4 4 28 Bueno
3 4 5 4 | 13 | Excelente | 4 4 4 3 3 3 3 3 27 Bueno 3 3 4 4 4 4 4 4 4 3 3 40 Bueno 3 4 4 3 4 4 4 4 30 Bueno
4 5| 5| 5|15 |Excelente | 5 (5|5 |5 |5 |5 5 5 | 40 | Excelente 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 | 55 | Excelente 5 5 5 5 4 5 5 5 | 39 | Excelente
5 3 4 | 3 |10 Bueno 3 3 313]3 3 3 3 |24 | Regular 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 | 33 | Regular 2 3 3 2 2 2 3 3 |20 | Regular
6 3 34|10 Bueno 5 414 |5]|5 3 3 3 |32 Bueno 4 5 4 5 3 5 5 5 4 3 4 | 47 | Excelente 4 4 4 3 5 4 4 4 |32 Bueno
7 4 3 3|10 Bueno 4 3 3 4 | 3 3 3 1 24 | Regular 4 4 3 4 4 5 5 4 3 4 4 | 44 Bueno 4 4 4 3 5 3 2 1 26 Bueno
8 5 5 1 (11 Bueno 5 5 415 |5 5 5 5 | 39 | Excelente 5 4 5 5 5 5 5 5 3 4 5 | 51 | Excelente 5 5 5 5 5 5 5 1 | 36 | Excelente
9 4 34|11 Bueno 415 5|5|4]4 4 4 | 35 | Excelente 5 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 | 49 | Excelente 4 5 4 4 5 4 5 5 | 36 | Excelente
10 3 4 4 |11 Bueno 3 3 3 2 3 4 3 2 23 | Regular 3 3 3 3 2 3 4 3 4 5 4 | 37 Bueno 5 4 4 4 3 3 4 3 30 Bueno
11 5 52|12 Bueno 5 3 3|13 |5 5 5 3 |32 Bueno 5 4 3 5 5 4 3 4 5 3 5 | 46 | Excelente 4 3 5 4 4 4 4 3 |31 Bueno
12 [ 3| 3 (3] 9 Regular 313[|3|3|3]3 3 3 |24 | Regular 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 | 33 | Regular 3 3 3 3 3 3 3 3 | 24| Regular
13 5 5 1 (11 Bueno 5 5 4 13|44 3 3 (31 Bueno 5 5 3 3 3 5 4 4 5 5 4 | 46 | Excelente 3 3 4 5 3 4 3 1 |26 Bueno
14 3 313 9 Regular 4| 3 31313 3 3 3 |25 Bueno 4 3 3 4 3 3 4 3 4 4 4 |39 Bueno 3 4 3 3 3 3 2 3 | 24| Regular
15 4 4 3|11 Bueno 4 3 3 4 | 3 3 3 4 |27 Bueno 2 3 3 4 3 3 3 3 4 2 4 |34 Bueno 3 3 3 3 3 3 2 3 23 | Regular
16 | 5| 5| 5|15 |Excelente | 5 (| 5| 5|5 |5 | 5 5 5 | 40 | Excelente | 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 | 55 | Excelente 5 5 5 5 5 5 5 5 | 40 | Excelente
17 | 5| 5| 4 |14 [Excelente | 5 (| 5| 5[5 |5 | 5 5 5 | 40 | Excelente | 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 | 55 | Excelente 5 5 5 4 5 5 5 5 | 39 | Excelente
18 3 4 4 |11 Bueno 3 4 4 4 | 3 4 3 3 28 Bueno 3 3 3 3 4 3 3 4 4 4 3 37 Bueno 4 4 4 3 4 4 4 4 31 Bueno
19 4 4| 4|12 Bueno 5 4 414144 4 5 | 34 | Excelente 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 |44 Bueno 4 4 4 4 5 5 4 4 | 34 | Excelente
20 3 4 3|10 Bueno 4 3 4 3 4 4 3 4 |29 Bueno 3 3 3 3 3 3 4 4 3 3 4 | 36 Bueno 4 4 3 4 3 3 3 3 27 Bueno
21 5 34|12 Bueno 4 4 414 1|3 4 4 4 (31 Bueno 3 4 4 3 4 4 4 5 4 5 3 |43 Bueno 4 4 4 4 5 4 5 5 | 35 | Excelente
22 5 5 | 3 | 13 | Excelente | 4 5 414144 4 4 | 33 | Excelente 4 4 4 4 3 5 5 5 5 5 5 | 49 | Excelente 5 4 4 4 4 3 4 4 |32 Bueno
23131 3|3]9 Regular 313[|3|3]3]3 3 3 |24 | Regular 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 | 33 | Regular 3 3 3 3 3 3 3 3 | 24| Regular
24 3 3 3 9 Regular 4 4 3 4 | 4 4 4 4 |31 Bueno 4 3 3 3 3 3 5 5 4 3 3 39 Bueno 4 3 3 4 4 3 4 3 28 Bueno
25 2 2 2 6 Bajo 2 2 2 2 2 2 2 2 16 Bajo 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 22 Bajo 2 2 2 2 2 2 2 2 16 Bajo
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26 12 Bueno 3 4 4 29 Bueno 4 3 4 4 4 4 3 5 |43 Bueno 5 5 2 2 5 31 Bueno
27 15 | Excelente | 5 5 5 40 | Excelente 5 5 5 5 5 5 5 5 | 55 | Excelente 5 5 5 5 5 40 | Excelente
28 9 Regular 3 3 2 24 | Regular 1 1 2 4 3 3 3 3 |27 | Regular 3 4 4 4 4 28 Bueno
29 13 | Excelente | 4 3 3 25 Bueno 4 3 3 3 3 2 4 4 | 36 Bueno 5 3 4 3 3 28 Bueno
30 11 Bueno 3 3 2 21 | Regular 3 4 3 4 3 2 5 4 |37 Bueno 5 2 5 3 3 28 Bueno
31 11 Bueno 3 2 2 22 | Regular 3 4 2 4 3 2 5 5 |36 Bueno 5 4 4 3 4 33 | Excelente
32 10 Bueno 3 2 3 24 | Regular 3 2 3 3 3 3 4 4 | 33 [ Regular 4 4 3 4 3 29 Bueno
33 13 | Excelente | 3 5 3 29 Bueno 4 4 3 4 5 3 4 3 |42 Bueno 5 5 4 3 4 33 | Excelente
34 12 Bueno 5 4 5 35 | Excelente 3 4 4 4 4 4 5 4 | 43 Bueno 4 4 4 4 4 31 Bueno
35 13 | Excelente | 5 4 4 33 | Excelente 4 5 4 4 4 5 4 4 | 46 | Excelente | 4 4 4 5 4 35 | Excelente
36 12 Bueno 3 5 4 34 | Excelente 3 4 3 4 4 4 4 4 |43 Bueno 4 4 3 3 4 29 Bueno
37 12 Bueno 4 3 4 26 Bueno 3 3 3 4 4 2 2 3 |33 | Regular 4 4 4 4 4 30 Bueno
38 9 Regular 4 4 3 27 Bueno 4 4 4 3 3 4 3 3 |37 Bueno 3 4 4 4 3 27 Bueno
39 11 Bueno 5 4 3 32 Bueno 4 4 4 3 3 3 3 4 |40 Bueno 4 4 4 4 4 29 Bueno
40 15 | Excelente | 5 5 5 40 | Excelente 5 5 5 5 5 5 5 5 | 55 | Excelente 5 5 5 5 5 38 | Excelente
41 4 Bajo 1 2 3 19 | Regular 2 2 2 3 3 4 4 3 |29 | Regular 3 3 3 3 3 28 Bueno
42 8 Regular 2 3 3 19 | Regular 1 2 3 4 3 4 5 4 |32 | Regular 3 3 2 2 4 26 Bueno
43 14 | Excelente | 5 5 4 36 | Excelente 4 4 5 5 5 4 5 5 | 52 | Excelente 5 4 2 2 2 24 | Regular
44 14 | Excelente | 4 3 5 34 | Excelente 4 4 5 2 2 4 3 3 |40 Bueno 2 2 2 2 2 16 Bajo
45 12 Bueno 4 4 4 32 Bueno 4 4 4 2 3 3 2 3 |37 Bueno 2 2 3 3 1 15 Bajo
46 10 Bueno 5 3 5 33 | Excelente 4 2 4 3 4 3 3 2 |37 Bueno 2 3 3 2 2 19 | Regular
47 11 Bueno 3 3 3 25 Bueno 4 3 3 4 3 3 3 3 |36 Bueno 3 3 2 3 2 25 Bueno
48 7 Regular 3 2 3 22 | Regular 2 2 3 4 3 3 3 4 |32 | Regular 2 2 2 2 2 20 | Regular
49 12 Bueno 4 3 3 26 Bueno 3 2 2 4 3 3 3 3 |31 | Regular 3 2 2 2 4 20 | Regular
50 13 | Excelente | 5 5 3 32 Bueno 4 3 2 4 3 3 2 3 | 32 | Regular 2 2 3 3 2 19 | Regular
51 8 Regular 3 2 3 23 | Regular 3 3 2 3 3 4 4 3 | 32 | Regular 3 3 3 3 3 28 Bueno
52 10 Bueno 4 3 2 20 | Regular 4 3 3 4 3 4 5 4 | 40 Bueno 3 3 2 2 4 26 Bueno
53 10 Bueno 4 3 3 25 Bueno 5 3 3 5 5 4 5 5 | 46 | Excelente 5 4 2 2 2 24 | Regular
54 11 Bueno 5 3 2 26 Bueno 4 4 3 2 2 4 3 3 |36 Bueno 2 2 2 2 2 16 Bajo
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Ampliaciones entana

Utilidades

Gréaficos

Analizar

Ver Datos Transformar Al

Editar

Archivo

|\u’isible: 61 de 61 variables

ShHa - = Bl HE

&

& 15

& 4

& 13

& 2

& i

fii | L | Liv | L

& i6

&5

&

& i3

&2

& i1
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DB R R R R ] R R R R B B R R R ]
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R R R R R B B ] e R R R R R R R R R R ]
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Vista de datos

[Unicode:ON |

[1BM 5PSS Statistics Processor estd listo |
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Archivo  Editar  Ver Datos  Transformar  Analizar  Graficos  Utilidades  Ampliaciones  Ventana  Ayuda

SHE B e~ BAHA0H BEHE 9@

| Nombre || Tipo || Anchura || Demmales" Etiqueta || Valores || Perdidos || Columnas || Alineacidn || Medida || Rol
1 i1 Numérico 8 0 Minguna Minguna 8 = Derecha il Ordinal “ Entrada
i2 Mumérico 8 0 Ninguna Minguna ] = Derecha ol Ordinal “ Entrada
3 i3 Mumérico 8 0 Ninguna Minguna 8 = Derecha il Ordinal i Entrada
4 i4 MNumeérico 3 0 Minguna Minguna 8 = Derecha il Ordinal “ Entrada
i5 Mumérico ] 0 Ninguna Minguna g = Derecha ol Ordinal “ Entrada
III i6 Numérico 8 0 Ninguna Minguna 8 = Derecha ol Ordinal ™ Entrada
iv Mumeérico 3 0 Minguna Minguna 8 = Derecha {I Ordinal “ Entrada
i Mumérico (] 0 Ninguna Minguna ] = Derecha ol Ordinal “ Entrada
III 9 Numérico 8 0 Minguna Minguna 8 = Derecha il Ordinal “ Entrada
i10 Mumérico 8 0 Ninguna Minguna ] = Derecha ol Ordinal “ Entrada
11 i Mumérico 8 0 Ninguna Minguna 8 = Derecha il Ordinal i Entrada
12 112 MNumeérico 3 0 Minguna Minguna 8 = Derecha il Ordinal “ Entrada
i13 Numérico B 0 MNinguna Ninguna B = Derecha  ff Ordinal ™ Entrada
i4 Numérico 8 0 Minguna Ninguna 8 =Derecha  gll Ordinal ™ Entrada
i15 Numérico 8 0 Ninguna Minguna ] = Derecha il Ordinal “ Entrada
i16 Mumérico ] 0 Ninguna Minguna ] = Derecha il Ordinal i Entrada
7 MNumeérico 3 0 Minguna Minguna 3 = Derecha il Ordinal “ Entrada
i18 Mumérico 8 0 Ninguna Minguna ] = Derecha ol Ordinal i Entrada
19 i19 Numérico 8 0 Ninguna Minguna 8 = Derecha ol Ordinal i Entrada
20 120 MNumeérico 3 0 Minguna Minguna 8 = Derecha il Ordinal “ Entrada
i21 Numérico B 0 MNinguna Ninguna B = Derecha  ff Ordinal ™ Entrada
122 Numérico 8 0 Ninguna Minguna 8 = Derecha il Ordinal ™ Entrada
i23 Numérica B 0 Minguna Ninguna 8 = Derecha  Jf] Ordinal “ Entrada
i24 Numérico 8 0 Ninguna Ninguna 8 Z=Derecha  gll Ordinal “ Entrada
[ A liar " o n " ni; o = L M it CN=—

: . l

Vista de datos | Vista de variables

| |IE|H 2000 Datictine Dracnconr ackd licta | | |I Imirnds-Mikd | | |
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Archivo  Editar Ver Datos

Transformar

Insertar  Formato

Analizar  Gréficos

Utilidades

Ampliaciones

Ventana

Ayuda

SHel NE «cx FELE =25 Hd

&+ {E] Resultado
B @ Registro
&~ {E Fiabilidad

L& Resumen de
‘[ Estadisticas |

130 31 132 133 134 135 136 137 138 139 160 161
/SCALE('ALL VARTABLES'") ALL
/MODEL=ALPHA.

= Fiabilidad

[ConjuntoDatos0]

Escala: ALL VARIABLES

Resumen de procesamiento de
casos

N %
Casos Valido 30 1000
Excluido® 0 0
Total 30 1000

a.La eliminacion por lista se
basa en todas las variables del
procedimiento.

Estadisticas de
fiabilidad
Alfa de N de
Cronbach  elementos
854 61

s

liIam epaa tatictice Draracenr acts lictn |

[

[Hinicnda-nn |

65



ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

Declaratoria de Autenticidad del Asesor

Yo, GUEVARA RAMIREZ JOSE ALEXANDER, docente de la FACULTAD DE CIENCIAS
EMPRESARIALES de la escuela profesional de ADMINISTRACION de la UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO SAC - TRUJILLO, asesor de Tesis titulada: "La Publicidad y su
incidencia en el Comportamiento del Consumidor de la Empresa Vidagro SAC de la
Provincia de Vira -2021", cuyo autor es AQUINO CAYRO DIEGO ALONSO, constato que
la investigacion cumple con el indice de similitud establecido, y verificable en el reporte de
originalidad del programa Turnitin, el cual ha sido realizado sin filtros, ni exclusiones.

He revisado dicho reporte y concluyo que cada una de las coincidencias detectadas no
constituyen plagio. A mi leal saber y entender la Tesis cumple con todas las normas para

el uso de citas y referencias establecidas por la Universidad César Vallejo.

En tal sentido, asumo la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,
ocultamiento u omision tanto de los documentos como de informacion aportada, por lo
cual me someto a lo dispuesto en las normas académicas vigentes de la Universidad
César Vallejo.

TRUJILLO, 18 de Julio del 2022

Apellidos y Nombres del Asesor: Firma

GUEVARA RAMIREZ JOSE ALEXANDER Firmado digitalmente por:
DNI: 80396738 JRGUEVARA el 18-07-

ORCID 0000-0001-7332-0978 2022 23:25:49

Caodigo documento Trilce: TRI - 0351286

o, 0.0 INVESTIGA
e |UCV



