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RESUMEN

La presente investigacion que lleva de titulo “Estilos de vida de los consumidores
de los restobares de la provincia de Truijillo en el afio 2017, se pretende agrupar a
los consumidores con gustos y preferencias iguales a estos establecimientos de
entretenimiento. Tienen como objetivo general determinar los estilos de vida de los
consumidores de los restobares de la provincia de Trujillo en el afio 2017. La
muestra esta conformada por 242 personas de ambos sexos con un rango de edad
de 20 a 44 afios que les gusta asistir a los restobares de la provincia de Trujillo, la
herramienta de recopilacién de datos para esta investigacion fue la encuesta para

lograr los objetivos propuestos.

Al finalizar el estudio se logr6 formar 3 tipos de estilos de vida llamados

“Principiantes”, “Conocedores” y “Veteranos”. Los cuales tienen diferentes gustos y

preferencias, personalidades, edades y beneficios buscados.

Palabras clases: Estilo de vida, consumidores, restobares



ABSTRACT

The present research entitled "Lifestyles of consumers of the rest of the province of
Trujillo in the year 2017", is intended to bring together consumers with similar tastes
and preferences to these entertainment establishments. They have as general
objective to determine the lifestyles of consumers of the rest of the province of
Trujillo in the year 2017. The sample is made up of 242 people of both sexes with
an age range of 20 to 44 years who like to attend the rest of the province of Truijillo,
the data collection tool for this research was the survey to achieve the proposed
objectives.

At the end of the study, three types of lifestyles called "Beginners”, "Knowers" and
"Veterans" were formed. Which have different tastes and preferences, personalities,
ages and benefits sought.

Words classes: Lifestyle, consumers, restobares



I. INTRODUCCION
1.1 Realidad problematica

El sector de alimentos y bebidas, se ha caracterizado a través del tiempo por ser
uno de los mas rentables y constantes, por el mayor consumo de las personas hacia
este tipo de productos. Y una de las razones del crecimiento y éxito del sector, es
que la alimentacion y la diversion hacen parte de las necesidades basicas y sociales
del ser humano, lo cual se ve reflejado en el momento en que el poder del consumo
de los productos que ofrecen los establecimientos de cada persona hace que se
les dé prioridad a estas necesidades basicas y asi consecutivamente de
necesidades complementarias que varian dependiendo del contexto econémico,

social y cultural.

Este escenario puede explicarse por el crecimiento de la demanda del sector de
alimentos y bebidas que viene pasando nuestro pais, el cual viene creciendo en
promedio desde el 2015 a una tasa del 7% segun el Instituto Nacional de Estadistica
e Informatica (INEI, 2015), también impacta en la oferta de institutos, carreras
universitarias y técnicas de formacion en cocteleria. De esta manera, impacta
directamente en el sector turismo y de manera indirecta en el sector de la
publicidad, debido a que muchas empresas se estan dedicando exclusivamente a

la produccién de publicidad de alimentos y bebidas.

En la ciudad de Trujillo el sector de alimentos y bebidas ha crecido a una velocidad
impresionante, hay diferentes tipos de establecimientos con teméticas e ideas

originales que el trujillano pueda acudir debido a su estilo de vida que llevan.

Este mercado es muy atractivo por el nimero de consumidores que tienen, por eso
es muy importante conocer el perfil del consumidor, que esta muy influenciado por

su entorno, habitos de compra y los estilos de vida que tienen cada uno.

Por esta razén las empresas deben preocuparse mucho en los estilos de vida que
tiene los consumidores trujillanos porque podran enfocar todos sus conocimientos
para lograr su meta que es la satisfaccion y la fidelizacion del consumidor. Por esto
es que es muy importante investigar los estilos de vida del consumidor, asi obtendra
lo que necesita y el sector de alimentos y bebidas tendra un mayor porcentaje en

el mercado.



1.2 Trabajos previos
Internacionales:

Sifuentes (2011) en su tesis de grado titulada “El comportamiento de compra del
consumidor en las franquicias del municipio Valera estado Trujillo — Venezuela.
Caso: Mc Donald’s”. Tuvo como propésito determinar el comportamiento de compra
del consumidor en la franquicia Mc Donald’s del municipio Valera estado Truijillo —
Venezuela. El contenido se fundamenté mediante conceptos y teorias de los
autores como Kotler y Armstrong (2003), Arellano (2003), Samuelson & Nordhaus

(2002), Esquivel & Mufioz (2006), entre otros, donde se concluy6 que:

El comportamiento de compra en la Franquicia Mc Donald’s del municipio
Valera estado Trujillo — Venezuela, quien ejerce mas influencia es el grupo
familiar acompafado por sus hijos, particularmente personas jovenes que,
aungue el restaurante no esta de acuerdo con su estilo de vida es una de
las pocas alternativas que presenta el estado al momento de distraccion
para los nifios y la familia, y aunque el poder de consumo les sea limitado
no les impide visitarlo asi sea que sacrifiquen sus ahorros, con el deseo de
satisfacer a sus hijos. Es de hacer notar que ellos son los que influye al

consumidor a tomar la decision de compra (p.83).

Dominguez (2001) en su tesis “Impacto de la publicidad en el comportamiento del
consumidor”. Determinaron los factores de influencia en la conducta del
consumidor. La publicidad es la herramienta mas eficaz que poseen las empresas
al momento de querer hacer llegar sus productos a los consumidores, a través de
ella dan a conocer las caracteristicas, beneficios y cualidades del mismo, se

concluyo que:

En la actualidad uno de los medios mas controvertidos es la television
mucho se ha dicho de sus beneficios, sin embargo, hemos podido darnos
cuenta de la fuerte influencia que esta tienen al momento de adquirir
productos, muchas veces llevamos a casa productos que realmente no
necesitamos realizando un gasto innecesario, solo porque lo vimos en la
television. Es muy importante que el consumidor tenga a su alcance la

mayor informacion posible acerca del producto que esta por consumir, sin



Nacionales:

embargo como hemos podido darnos cuenta la publicidad en nuestros dias
se da en forma agresiva principalmente en los nifios, que son mas
susceptibles dada la frescura de su imaginacién, hemos podido darnos
cuenta que nosotros somos los responsables de lo que consumimos, y que
la publicidad solo se encarga de darnos las opciones de los productos que

existen en el mercado (p.82).

Montalvo (2010) en su tesis “Perfil del consumidor de los restaurantes vegetarianos

en la ciudad de Chiclayo”. Tuvieron como objetivo general determinar el perfil del

consumidor de los restaurantes vegetarianos en la ciudad de Chiclayo, se concluyé que:

Los consumidores de los restaurantes vegetarianos en la ciudad de
Chiclayo son en mayor proporcién hombres (50.30%) que mujeres
(49.70%), mayormente personas de 20 a 50 afios. Asimismo, la mayoria
de estas personas, cuentan con un grado de instruccion superior y se
dedican principalmente al comercio. El 52.12% de los consumidores de los
restaurantes de comida vegetariana, manifiesta que la razén principal por
la que se alimentan fuera de casa es porque estos restaurantes se
encuentran cerca de su centro del trabajo, y estos establecimientos son
mayormente frecuentados por sus clientes durante el almuerzo (57.58%) y
el desayuno (41.82%). El principal motivo por el que los consumidores de
comida vegetariana consumen este tipo de comida, es por salud (62.42%)
y en segundo lugar por alimentarse sanamente (46.06%), en cuanto a las
expectativas, se ha determinado que el 31.52% de consumidores de los
restaurantes vegetarianos pide mejoras en cuanto a calidad de atencién al

cliente; mejor servicio y rapidez en atencién (p.104).

Arbaniil (2008) realiz6 una tesis “Perfil del consumidor del patio de comidas del

centro comercial Real Plaza Chiclayo”. Este estudio analizo el perfil de los

consumidores del patio de comidas del centro comercial Real Plaza Chiclayo. En el

grupo de consumidores del patio de comidas del centro comercial Real Plaza se



encontré un grupo de pertenencia primario y secundario (amigos y familia), se

concluyé que:

El motivo de compra que tienen estos consumidores esta determinado por
varios factores, el tipo de comida, el hecho de tomar la opinion de los de
mas y de pasarla bien. Los consumidores de comida rapida asisten con
mucha frecuencia al centro comercial, yendo por lo menos una vez a la
semana, lo que permite que exista un mayor conocimiento acerca de lo
gue consumen y esto facilita su eleccion ademés hay una aceptacion del
mismo porque sobresale la calidad de la comida, rapidez del servicio y
trato del personal. El tipo de comida es lo primero que se tiene en cuenta
para decidir que consumir, también perciben la calidad del producto a

consumir y del servicio ofrecido (p.103).

Locales:

Salinas y Ledn (2016) con su investigacion titulada “Comportamiento de compra del
consumidor de bares de cocteleria en la ciudad de Truijillo”. Tuvo como objetivo
general determinar el comportamiento de compra del consumidor de bares de

cocteleria en la ciudad de Trujillo, se concluy6 que:

Los habitos y preferencias de los consumidores de bares de cocteleria
son, disfrutar su tiempo libre saliendo fuera de casa y parte de sus
opciones es salir a un bar donde pueden conversar con sus amigos.
Cuando deciden salir a divertirse lo deciden en momento, llegan a un bar
de cocteleria a partir de las 10pm y asisten principalmente con amigos y
compafieros de trabajo. Cuando ingresan a los bares, lo primero que
observan es el ambiente, el tiempo promedio para elegir su orden es de
cinco minutos, revisando la carta y fijandose el contenido de cada coctel
para tomar interés en aquellos que contengan el destilado de su
preferencia, y cuando llega su orden evalGan que su trago este conforme
con sus expectativas. Suelen gastar entre 2% a 10% de sus ingresos
mensuales, siendo 25 a 100 soles como minimo y lo maximo entre 100 a
300 soles. En promedio suelen consumir cuatro cocteles por personay
uno a dos piqueos por grupo. Después de asistir a los bares de cocteleria,

acostumbran comentar sus experiencias con sus amigos ya sea



personalmente o a través de publicaciones por Facebook. La razén
principal por la que deciden ir a este tipo bar y no a otro lugar es por el
ambiente tranquilo que les ofrece, con muebles o sillas comodas, sin
musica fuerte, bulla y conglomeracién de personas, lo que no prefieren es
encontrar en un bar de cocteleria a gente muy joven o muy ebria 'y que

generen desorden (p.72).

Watson (2015) de su tesis titulada “El comportamiento del consumidor que asiste a
bares, restaurantes y discotecas en la ciudad de Trujillo”. El estudio tuvo como
finalidad determinar el comportamiento del consumidor en bares, restaurantes y

discotecas de la ciudad de Trujillo, se concluy6 que:

Las personas acuden una vez a la semana a bares (42.7%), a
restaurantes (90.6%) y a discotecas (68.5%). La principal razon de
asistencia a bares es la distraccion (62.5%), a restaurantes es la sazén
(74.7%) y a discotecas la diversion (44.5%). El medio de comunicacién
mas usado por los consumidores son las redes sociales con un 38.8%, el
77.4% cree que la innovacién es muy importante, el 68.2% considera el
precio como importante y el 91.2% considera que la calidad es un factor
muy importante. Los consumidores que asiste a bares, restaurantes y
discotecas de la ciudad de Trujillo, tienen ingresos medios y altos, aprecia
de un buen servicio, es hedonista y esté influenciado fuertemente por su

grupo de referencia (p.75).

1.3 Teorias relacionadas al tema
Segmentacion
Pérez (2011), sefala que:

La segmentacion puede definirse como el proceso de dividir un todo
(poblacion, consumidores, etc.) en grupos uniformes mas pequefios que
tengan caracteristicas semejantes denominados segmentos. La
segmentacion suele realizarse segun los valores de determinadas
variables que son los que fijan sus caracteristicas. Los segmentos son

grupos homogéneos (por ejemplo, las personas en un segmento de una



poblacion son similares en sus actitudes sobre las variables de
segmentacion). Debido a esta similitud de los elementos dentro de cada
grupo, es probable que respondan de modo similar a determinadas
estrategias (marketing, ventas, precios, distribucion, tratamientos, etc.)

(p.1).

Arellano (2002), afirma que:

La segmentacion de mercados, es una divisién del mercado total e
indiferenciado de consumidores, en mercados mas pequefos y especificos
con caracteristicas similares entre si, que los diferencian del resto de
consumidores. Estas caracteristicas pueden estar dadas en relacién con
una serie de variables de consumo, tal como patrones similares en la
compra de un producto o en su uso, disposicidn o consumo, variables
demograficas, psicogréficas, geograficas, socioeconémicas, etc. Es
importante destacar aqui que no debe confundirse segmento con grupo.
Sera “segmento” y no “grupo”, aquel conjunto de consumidores cuya
respuesta a las variables de marketing sea realmente diferenciada, es
decir, que su respuesta sea muy parecida, por ejemplo, en torno a un
producto (p. 12).

Santesmases (2007), indica que:

La segmentacion es un proceso de division del mercado en subgrupos
homogéneos, con el fin de llevar a cabo una estrategia comercial
diferenciada para cada uno de ellos, que permita satisfacer de forma mas
efectiva sus necesidades y alcanzar los objetivos comerciales de la

empresa (p.214).

Kotler (2012), sefala que:

La segmentacién de mercado es el arte de dividir un mercado en grupos
diferentes de consumidores que podrian requerir productos o

combinaciones de marketing diferentes. La empresa tendré que identificar



diferentes formas de dividir el mercado, desarrollando perfiles y

descripciones de los segmentos resultantes (p. 297).

Bello, Vasquez y Trespalacios (2005), afirman que:

La segmentacion de mercados consiste en la agregacion de consumidores
en grupos homogéneos, cada uno de los cuales puede ser seleccionado
como un segmento-objetivo al cual aplicar un marketing mix diferenciado.
Segmentar no es Unicamente dividir un mercado amplio en otros mas
pequerfios, sino hacerlo de modo que esta division de lugar a submercados
con un comportamiento comercial diferente para el producto en cuestion y,
por tanto, con la posibilidad de aplicar una diferente oferta comercial (p.
233).

Estilos de vida
Arellano (2002), sefiala que:

Los estilos de vida son modos de ser y de actuar compartidas por un grupo
significativo de personas. Estas personas se parecen por razones
sociodemogréficas (edad, sexo, clase social), psicolégicas (actitudes,
motivaciones, intereses), de comportamiento (que compra, que consume),
de equipamiento (que posee y como lo utiliza), de infraestructura (vivienda,
mercados), etc. La razdn del uso de los estilos de vida es
fundamentalmente la observacion de que los criterios econémicos o
socioecondmicos no son suficientes para entender una realidad social
compleja como la de las ciudades modernas. En efecto, a diferencia de
afios atras, en los que los ricos vivian en determinadas zonas y los pobres
en otras, o donde los dirigentes politicos o sociales eran personas de altos
ingresos, las sociedades modernas son tremendamente mezcladas. Hoy
es dificil encontrar zonas en las cuales no haya mezclas sociales, y ya el
acceso al poder politico no depende de tener un apellido de abolengo o
muy altos ingresos o a sus signos de riqueza, el andlisis por estilos de vida
los clasifica por sus comportamientos, valores, actitudes, gustos y

creencias y otros aspectos basicos y propios del individuo (p. 379).



Solomon (2008), afirma que:

El estilo de vida es un patrén de consumo que refleja las decisiones de la
gente sobre la forma en que gasta su tiempo y su dinero. En un sentido
econdmico, el estilo de vida representa la manera en que uno decide
distribuir los ingresos, tanto en términos de distintos productos y servicios,
como de las alternativas especificas dentro de esas categorias. Otras
distinciones hasta cierto punto similares describen a los consumidores en
términos de sus patrones generales de consumo, como los que separan a
las personas en aquellas que dedican una alta proporcion de sus ingresos
totales a los alientos, a la tecnologia avanzada o a bienes de informacion
intensiva como el entretenimiento y la educacion. Una perspectiva de
marketing de estilos de vida reconoce que las personas se separan en
grupos con base en las cosas que les gustan, en la forma en que pasan su

tiempo libre y en la manera en que deciden gastar sus ingresos (p. 209).

Arellano (2010), indica que:

Los estilos de vida son maneras de ser y de actuar (no solamente de
tener) compartidas por un grupo significativo de personas. Estas personas
se parecen por razones sociodemogréficas (edad, sexo, clase social),
psicolégicas (actitudes, motivaciones, intereses), conductuales (que
compra, que consume), de equipamiento (que posee y como lo utiliza), de
infraestructura (vivienda, mercado), entre otras. Un estilo de vida es un
grupo de personas que se parecen en su forma general de ser: les gustan
cosas similares, creen en aspectos similares, buscan lo mismo de sus
acciones, tienen una idea similar de su futuro, mas alla del dinero que

poseen (p. 53).

1.4 Formulacion del problema

¢,Cuadles son los estilos de vida de los consumidores de restobares de la provincia

de Truijillo en el afio 20177



1.5 Justificaciéon del estudio
1.5.1. Conveniencia

La importancia de esta investigacion fue que nos ayudé a conocer cuales son los
estilos de vida de los consumidores de restobares de la provincia de Truijillo, con
esto supimos qué tipos de consumidores frecuentan a estos establecimientos y los
gustos y preferencias que tienen cada uno. Asi las empresas tendran los
conocimientos de satisfacer las necesidades de sus clientes y la fidelizacion de los

mismos.

1.5.2. Relevancia Social

La elaboracion de este estudio beneficio a las empresas porque supieron a qué
consumidores dirigirse y cuales son sus principales atributos que tienen para
mejorar su estrategia. Igual que los consumidores porque encontraron un mejor
servicio de estos establecimientos, y varias opciones donde acudir en las noches

para divertirse.

1.5.3. Implicaciones préacticas

Gracias a los resultados de esta tesis, las empresas obtuvieron un mayor
porcentaje de clientes porque se enfocaran todo su esfuerzo en satisfacer las
exigencias de los consumidores por cada estilo de vida que tienen y ayudo a ser

una base para estudios similares.

1.5.4. Valor tedrico

Permitié conocer los habitos y preferencias de los consumidores para desarrollar
una experiencia mejor en los restobares de la provincia de Trujillo, de lo cual los
clientes de dichos establecimientos recibieron un servicio diferente con mucha

eficiencia y calidad.



1.5.5. Utilidad metodolégica

Para la obtencion de recoleccion de datos se utilizO encuestas a los clientes

frecuentes de restobares de la provincia de Trujillo, con esto descubriremos que

costumbres tienen los clientes y las preferencias principales que aprecian méas de

estos establecimientos.

1.6 Objetivos

1.6.1. General

Determinar los estilos de vida de los consumidores de restobares de la

provincia de Trujillo en el afio 2017.

1.7.2. Especificos

1.

Determinar las caracteristicas demogréficas de los consumidores de
restobares en la provincia de Truijillo.
Determinar las caracteristicas socioecondémicas de los consumidores de
restobares en la provincia de Truijillo.
Determinar las caracteristicas psicograficas de los consumidores de
restobares en la provincia de Truijillo.
Determinar las caracteristicas conductuales de los consumidores de

restobares en la provincia de Truijillo.

Il. METODOLOGIA

2.1. Disefio de investigacion

Transversal, porque los datos se recolectaron en un solo momento y en un tiempo

unico.

Descriptivo, porque la investigacion busca explicar los perfiles (estilos de vida) de

los consumidores.



2.2. Variables y operacionalizacion

Variable identificada: estilos de vida

Variable Definicion Definicion | Dimensio | Indicadore Escala
conceptual operacional nes S de
medicion
Estilos | Es la forma en | Los estilos Sexo Nominal
devida |que se puede de vida Edad Ordinal
entender la vida seran Demografi | Lugar de .
. S _ _ Nominal
en el sentido de | identificados cas residencia
las costumbres con las Estado civil | Nominal
de una persona, | Vvariables Promedio
, Ordinal
tanto en lo| que seran de ingreso
individual como | medidos por Nivel
grupal, que se los Socioeco | socioecond | Ordinal
construye en | resultados némico mico
comportamientos | que daran Nivel de
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2.3. Poblacion y muestra
2.3.1 Poblacion

La poblacién de la investigacion esta formada por hombres y mujeres en un rango
de 20 a 44 afios de edad, que gustan ir a los restobares de la provincia de Trujillo.

Se excluye Simbal y Poroto.

2.3.2. Muestra

No probabilistico, por juicio.

_ Z2(P)(Q)
n =

EZ
n = Poblacioén infinita
Filtro: 30 encuestas
E = Margen de error = 5% P= 24 P=08
Z = Nivel de confianza = 1.96 Q=6 Q=0.2

P = Probabilidad de éxito = 0.8

Q = Probabilidad de fracaso = 0.2

_1.962(0.8)(0.2)
0.052

n = 242 encuestas
Gracias a la pregunta filtro, ¢ Suele asistir a restobares de la provincia de Truijillo?,

podemos considerar que la probabilidad de éxito es de 0.8 por que el 80% del total

persona encuestados respondio que si.



La poblacion de la ciudad de Truijillo es de 957 010 habitantes y los porcentajes de
edades de los habitantes en Trujillo son: 20 — 24 afos; 10.44%, 25 — 29 afos;
9.16%, 30 — 34 afios; 8.12%, 35 — 39 afos; 7,18% y 40 — 44 afos; 6. 32. De acuerdo

con el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI, 2015).

Con estos datos tenemos los niUmeros que se encuesto por rango de edades:
20 — 24 afios, 60.

25 — 29 afos, 54.

30 — 34 afos, 48.

35 — 39 afios, 42.

40 — 44 aios, 38.

Ademas, se encuestd 50% varones y 50% mujeres.

2.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad
2.4.1. Técnica

La técnica utilizada en esta investigacion es la encuesta, las que se aplicaron a los
consumidores de restobares de la provincia de Trujillo, para el logro de los objetivos

planteados en esta investigacion.

2.4.2. Instrumento

El instrumento utilizado fue el cuestionario apropiado que permitié alcanzar la
maxima informacién para lograr conseguir datos de forma exacta y cercana a la

realidad.



2.4.3. Validacién

El instrumento fue validado por tres expertos en el estudio que se esta realizando,
con el fin de observar si el instrumento es posible de aplicar a la muestra de la

poblacion de esta investigacion.

2.4.4 Confiabilidad

Encuesta P9 P12 P13 P14 P15 TOTAL
1 3 4 4 2 3 16
2 1 4 4 3 2 14
3 1 3 3 1 2 10
4 2 4 3 1 2 12
5 2 4 5 4 2 17
6 1 3 3 1 1 9
/ 2 5 4 2 3 16
8 3 4 3 3 4 17
9 1 4 4 2 2 13
10 4 3 3 1 2 13
11 3 3 4 3 3 16
12 1 4 4 4 4 17
13 2 2 3 1 3 11
14 3 4 4 4 4 19
15 1 4 4 3 3 15
16 5 4 4 4 4 21
17 3 5 4 3 4 19
18 2 2 4 3 4 15
19 3 4 5 2 4 18
20 3 4 4 2 3 16
21 4 4 4 3 3 18
22 5 3 3 4 3 18
23 3 5 5 4 4 21
24 3 4 2 2 3 14
25 2 5 3 3 3 16
26 4 4 4 3 2 17
27 4 3 4 4 2 17
28 4 4 4 3 3 18
29 3 4 3 3 4 17
30 5 3 4 3 4 19

VARIANZA 1.6 0.6 0.5 1.0 0.8




K 5

Kvi 4.44

vt 8.72
Seccién 1 1.25 .
Seccion 2 0.49 o K 1 2 Vi
Absoluto - _

S2 0.49 K-1 Vi

| | 0.61]

Como vemos en el resultado del alfa de cronbach tenemos un nivel de confiabilidad

de 0.61 que esta dentro del promedio de fiabilidad.

2.5. Métodos de andlisis de datos

Los resultados fueron tabulados usando Excel, luego se elaboraron cuadros y

gréficos estadisticos para el analisis de la informacién conseguida en el estudio.

2.6. Aspectos éticos

Declaro que este estudio se realiz6 bajo custodia del autor, quien asume todo el

compromiso que tuviese la investigacion.

Se respeto las fuentes que estan ubicados dentro del estudio con sus respectivas
citas de los autores. También se tuvo confiabilidad de los datos que se obtuvieron

en las encuestas realizadas.



La técnica post hoc fue utilizada para determinar los estilos de vida de los
consumidores de los restobares en la provincia de Trujillo. Mediante la
caracteristica conductual “beneficio buscado”, se pudo formar estos grupos con
socioeconOmicas, psicograficas y

similares caracteristicas demograficas,

conductuales. Gracias a los datos recolectados se determind cuatro estilos de vida

en donde se describe las caracteristicas similares que tienen entre ellos.

. RESULTADOS

Tabla 1:

Segmentos encontrados

Segmentos f %
Calidad de producto 34 14%
Ambiente agradable 36 15%
Buen servicio 87 36%
Comodidad y seguridad 85 35%
Total 242 100%

Fuente: Elaboracion propia

Para segmentar los estilos de vida de los consumidores de los restobares de la
provincia de Trujillo se considero cuatro beneficios buscados por los consumidores

que asisten a los restobares (pregunto niamero dieciséis).

Se determind cuatro estilos de vida, los cuales se denominaron:

Meticulosos | Son consumidores que se fijan en la calidad de los productos que
(calidad de adquiere, por su experiencia en los negocios busca el mejor
producto) atributo que le puede otorgar el establecimiento que asiste.
Conocedores | Se le denomina asi por ser consumidores que prefieren adquirir
(Ambiente nuevos conocimientos, mayormente hacen actividades solos
agradable) porque no encuentra consumidores con su nivel de cultura.
Moderadas | Son consumidores que tienen miedo al cambio, adquiere el
(Buen mismo producto de siempre porque se siente segura y se cuida
servicio) en su estado fisico

Aventurados | Se le denomina asi al consumidor extrovertido que le gusta
(Comodidad) | experimentar cosas nuevas.




3.1. Resultados de las caracteristicas demograficas:

Tabla 2:
Género de los encuestados

Meticulosos Conocedores Moderadas Awenturados
Género f % f % f % f %
Masculino 18 53% 18 50% 42 48% 43 51%
Femenino 16 47% 18 50% 45 52% 42 49%
Total 34 100% 36 100% 87 100% 85 100%

Fuente: Elaboracion propia

Los Meticulosos y Los aventurados tienen mayor porcentaje de varones, 53% Yy
51% respectivamente. Las Moderadas el 52% son mujeres y los Conocedores
tienen el mismo porcentaje de varones y mujeres.

Tabla 3:
Edad de los encuestados

Meticulosos Conocedores Moderadas Awenturados
Edades f % f % f % f %
20-24 9 26% 8 22% 20 23% 23 27%
25-29 8 24% 8 22% 20 23% 18 21%
30-34 7 21% 7 19% 16 18% 18 21%
35-39 6 18% 6 17% 15 17% 15 18%
40-44 4 12% 7 19% 16 18% 11 13%
Total 34 100% 36 100% 87 100% 85 100%

Fuente: Elaboracion propia

Se observa que el mayor porcentaje que tienen los Meticulosos, Conocedores,
Moderadas y Aventurado estan entre las edades de 20 y 24 afios con 26%, 22%,
23% y 27% respectivamente.

Tabla 4:
Residencia de los encuestados

Meticulosos Conocedores Moderadas Awenturados
Zona f % f % f % f %
B 9 26% 10 28% 18 21% 17 20%
A 25 4% 26 2% 69 79% 68 80%
Total 34 100% 36 100% 87 100% 85 100%

Fuente: Elaboracion propia

Se muestra en la tabla 4 que la mayor parte de los consumidores de los cuatro
estilos de vida residen en la zona A (Golf, California, San Andrés, Quintanas, etc.)



Tabla 5:
Estado civil de los encuestados

Meticulosos Conocedores Moderadas Awenturados
Estado Civil f % f % f % f %
Soltero(a) 21 62% 20 56% 51 59% 56 66%
Casado(a) 9 26% 12 33% 28 32% 24 28%
Divorciado(a) 4 12% 4 11% 8 9% 5 6%
Viudo(a) 0 0% 0 0% 0 0% 0 0%
Total 34 100% 36 100% 87 100% 85 100%

Fuente: Elaboracion propia

Entre los cuatros estilos de vida los Aventurados tienen el mayor porcentaje de
consumidores solteros (66%), los Conocedores tiene el mayor porcentaje de
casados (33%) y los Meticulosos la mayor porcentaje de divorciados (12%).

3.2. Resultados de las caracteristicas socioecondmicas:

Tabla 6:
Promedio mensual de los encuestados

Meticulosos Conocedores Moderadas Awenturados
Ingreso mensual f % f % f % f %
Menos de S/.850 5 15% 3 8% 9 10% 12 14%
Entre S/.850 y S/.1200 7 21% 8 22% 20 23% 18 21%
Entre S/.1200y S/.1800 7 21% 8 22% 13 15% 13 15%
Mas de S/.1800 15 44% 17 47% 45 52% 42 49%
Total 34 100% 36 100% 87 100% 85 100%

Fuente: Elaboracion propia

Se observa que los Meticulosos y los Conocedores tienen un promedio de ingreso
de mas de S/.1800 y entre S/.1200 y S/.1800. Las Moderadas y los Aventurados
mas de S/.1800 y entre S/.850y S/.1200.

Tabla 7:
Gasto en los restobares de los encuestados

Meticulosos Conocedores Moderadas Awenturados
Gasto f % f % f % f %
Menos S/.100 4 12% 4 11% 13 15% 16 19%
Entre $/.100y S/.200 13 38% 16 44% 34 39% 32 38%
Entre S/.201y S/.300 13 38% 15 42% 28 32% 19 22%
Mas de S/.301 4 12% 1 3% 12 14% 18 21%
Total 34 100% 36 100% 87 100% 85 100%

Fuente: Elaboracion propia

Segun los resultados obtenidos, los consumidores de los cuatro estilos de vida
tienen un promedio de gasto en los restobares de entre S/.100 y S/.300.



Tabla 8:
Nivel de educacién de los encuestados

Meticulosos Conocedores Moderadas Awenturados
Nivel de educacién f % f % f % f %
Secundaria 6 18% 4 11% 12 14% 13 15%
Técnico 3 9% 4 11% 6 % 4 5%
Egresado 20 59% 25 69% 53 61% 50 59%
Post grado 5 15% 3 8% 16 18% 18 21%
Total 34 100% 36 100% 87 100% 85 100%

Fuente: Elaboracion propia

Los cuatros estilos de vida tienen un mayor porcentaje de egresados, en cuanto los
que tienen post grados estan en los estilos de vida Moderadas y Aventurados. Y
los que son técnicos y recién estan estudiando en la universidad son los estilos de
vida Conocedores y Meticulosos respectivamente.

Tabla 9:
Trabajo de los encuestados
Meticulosos Conocedores Moderadas Awenturados

Trabajo f % f % f % f %
Empleado 17 50% 19 53% 60 69% 48 56%
Funcionario 5 15% 10 28% 16 18% 13 15%
Empresario 6 18% 3 8% 6 7% 12 14%
No trabaja 6 18% 4 11% 5 6% 12 14%
Total 34 100% 36 100% 87 100% 85 100%

Fuente: Elaboracion propia

La mayor parte de los consumidores de los cuatro estilos de vida trabajan como
empleados. Entre los Conocedores, Moderadas y Aventurados los consumidores
trabajan como funcionarios. Y solo los Meticulosos son empresarios.

3.3 Resultados de las caracteristicas psicogréficas:

Tabla 10:
Influencia del ingreso mensual en la asistencia a un restobar
Meticulosos Conocedores Moderadas Awenturados

Escala f % f % f % f %
Totalmente de 7 21% 16 44% 29 3% 20 24%
acuerdo
De acuerdo 14 41% 12 33% 33 38% 43 51%
Neutral 11 32% 7 19% 19 22% 15 18%
En desacuerdo 2 6% 1 3% 6 7% 7 8%
Totalmente en 0 0% 0 0% 0 0% 0 0%
desacuerdo
Total 34 100% 36 100% 87 100% 85 100%

Fuente: Elaboracion propia

Los Conocedores estan totalmente de acuerdo que el ingreso mensual influye en
la asistencia de un restobar, en cambio los Meticulosos, Moderadas y Aventurados
solo estan de acuerdo. Y Ningun de los consumidores estan en desacuerdo.



Tabla 11:
Iniciativa para asistir a un restobar

Meticulosos Conocedores Moderadas Awenturados
Influencia f % f % f % f %
Personal 8 24% 9 25% 14 16% 19 22%
Grupo familiar 1 3% 0 0% 1 1% 4 5%
Grupo amigos 21 62% 16 44% 51 59% 49 58%
Grupo trabajo 4 12% 11 31% 21 24% 13 15%
Total 34 100% 36 100% 87 100% 85 100%

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla 11, se muestra que los Meticulosos y los Aventurados asisten a un
restobar por iniciatica de su grupo de amigos y propia. Al contrario de los
Conocedores y las Moderas lo hacen por su grupo de amigos y del trabajo.

Tabla 12:
Personalidad de los encuestados

Meticulosos Conocedores Moderadas Awenturados
Personalidad f % f % f % f %
Conservador 10 29% 25 69% 52 60% 33 39%
Liberal 24 1% 11 31% 35 40% 52 61%
Total 34 100% 36 100% 87 100% 85 100%

Fuente: Elaboracion propia

Se observa que los Meticulosos y los Aventurados son liberales, al contrario que
los Conocedores y Moderadas son conservadores.

Tabla 13:
Personalidad de los encuestados

Meticulosos Conocedores Moderadas Awenturados
Personalidad f % f % f % f %
Extrovertido 25 74% 17 47% 37 43% 73 86%
Introvertido 9 26% 19 53% 50 57% 12 14%
Total 34 100% 36 100% 87 100% 85 100%

Fuente: Elaboracién propia

Se muestra que los Conocedores y Moderadas son introvertidos, en cambio los

Meticulosos y aventurados son extrovertidos.

Tabla 14:
Personalidad de los encuestados

Meticulosos Conocedores Moderadas Awenturados
Personalidad f % f % f % f %
Social 22 65% 17 47% 37 43% 74 87%
Timido 12 35% 19 53% 50 57% 11 13%
Total 34 100% 36 100% 87 100% 85 100%

Fuente: Elaboracién propia



Los Meticulosos y los Aventurados son sociales pero los Conocedores y las
Moderadas son timidos.

Tabla 15:
Personalidad de los encuestados

Meticulosos Conocedores Moderadas Awenturados
Personalidad f % f % f % f %
Moderno 21 62% 14 39% 41 47% 62 73%
Tradicional 13 38% 22 61% 46 53% 23 21%
Total 34 100% 36 100% 87 100% 85 100%

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla 15, vemos que los Conocedores y las Moderas son tradicionales y los
Meticulosos y Aventurados son modernos.

3.4 Resultados de las caracteristicas conductuales:

Tabla 16:
Restobares como lugares de entretenimiento

Meticulosos Conocedores Moderadas Awenturados

Escala f % f % f % f %
Totalmente de 21 62% 15 42% 33 38% m 52%
acuerdo
De acuerdo 5 15% 18 50% 45 52% 29 34%
Neutral 8 24% 3 8% 9 10% 12 14%
En desacuerdo 0 0% 0 0% 0 0% 0 0%
Totalmente en 0 0% 0 0% 0 0% 0 0%
desacuerdo
Total 34 100% 36 100% 87 100% 85 100%

Fuente: Elaboracién propia

En los cuatros estilos de vida los consumidores estan totalmente de acuerdo y de
acuerdo con gue los restobares son un buen lugar de entretenimiento.

Tabla 17:
Frecuencia de visita a un restobar

Meticulosos Conocedores Moderadas Awenturados
Frecuencia f % f % f % f %
Diariamente 0 0% 0 0% 0 0% 0 0%
Una vez por semang 5 15% 9 25% 21 24% 18 21%
Varias veces al mes 19 56% 12 33% 27 31% 38 45%
Cada dos meses 10 29% 15 42% 39 45% 29 34%
Total 34 100% 36 100% 87 100% 85 100%

Fuente: Elaboracion propia

El 56% de los Meticulosos y el 45% de los Aventurados asisten varias veces al mes
a un restobar por lo contrario el 42% de los Conocedores y el 45% de las Moderadas
solo asisten cada dos meses a un restobar.



Tabla 18:
Actividades de tiempo libre

Meticulosos Conocedores Moderadas Awenturados
Actividades f % f % f % f %
Viajar 5 15% 7 19% 18 21% 20 24%
Deporte 7 21% 9 25% 26 30% 14 16%
Reuniones familiare: 8 24% 13 36% 24 28% 21 25%
Espectéaculo 4 12% 3 8% 12 14% 9 11%
Otro 10 29% 4 11% 7 8% 21 25%
Total 34 100% 36 100% 87 100% 85 100%

Fuente: Elaboracion propia

Las actividades que realizan en su tiempo libre de los Meticulosos son otros (leer),
de los Conocedores son las reuniones familiares, de las Moderadas el deporte y de
los Aventurados reuniones familiares, otros (deporte extremos) y viajar.

Tabla 19:
Medio de informacién sobre Restobares

Meticulosos Conocedores Moderadas Awenturados
Medio f % f % f % f %
Redes sociales 14 41% 12 3% 31 36% 38 45%
Recomendacion 10 29% 15 42% 35 40% 32 38%
Radio 0 0% 0 0% 0 0% 0 0%
Tv 0 0% 0 0% 0 0% 0 0%
Diario 0 0% 0 0% 0 0% 0 0%
Otro 10 29% 9 25% 21 24% 15 18%
Total 34 100% 36 100% 87 100% 85 100%

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla 19, se muestra que el medio que es mas utilizado para la informacién
de un restobar nuevo de los Meticulosos y Aventurados son las redes sociales. Y
los Conocedores y las Moderadas prefieren la recomendacion como medio de
informacion.

Tabla 20:
Motivo de asistir a un restobar

Meticulosos Conocedores Moderadas Awenturados
Motivo f % f % f % f %

Diversion 23 33% 25 33% 70 36% 56 35%
Conocer gente 5 7% 2 3% 5 3% 9 6%
zﬁs"iré‘;ar dela 20 29% 19 25% 4 21% 4 26%
Compartir con 21 30% 29 39% 81 a% 52 33%
amigos

otro 0 0% 0 0% 0 0% 0 0%
Total 69 " 100% 75 100% 197 100% 158 100%

Fuente: Elaboracion propia



Los Meticulosos el motivo mas importante para que asiste a un restobar es para
divertirse al igual que los Aventurados. Los conocedores y las Moderadas prefieren
compartir con sus amigos mas cercanos a un restobar.

3.5 Resultados para el objetivo general:
“Los Meticulosos”

e Género: Masculino

e Edad: Entre 20 y 24 afos

¢ Residencia: Zona A

e Estado civil: solteros y casados

e Promedio de ingreso mensual: Mas de S/.1800 y entre S/.1200 y S/.1800
e Promedio de gasto en los restobares: entre S/.100 y S/.300
¢ Nivel de educacién: Egresados y estudiantes universitarios.
e Ocupacion: Empleados y empresarios.

e Motivo de asistencia a un restobar: Diversion

¢ Medio de informacién: Redes sociales

e Uso de tiempo libre: Otros

e Frecuencia de asistencia a un restobar: Varias veces al mes
e Personalidad: Liberal, extrovertido, social y moderno

e Iniciativa para asistencia a un restobar: personal

e Beneficio buscado: Calidad de producto

32



“Los Conocedores”

e Género: Masculino y femenino

e Edad: Entre 20 y 29 afios

e Residencia: Zona A

e Estado civil: solteros y casados

e Promedio de ingreso mensual: Mas de S/.1800 y entre S/.1200 y S/.1800
e Promedio de gasto en los restobares: entre S/.100 y S/.300
¢ Nivel de educacién: Egresados y profesion técnica

e Ocupacion: Empleados y funcionarios.

e Motivo de asistencia a un restobar: Compartir con amigos
e Medio de informacién: Recomendacion.

e Uso de tiempo libre: Reuniones familiares y deporte

e Frecuencia de asistencia a un restobar: Cada dos meses

e Personalidad: Conversador, introvertido, timido, tradicional
¢ Iniciativa para asistencia a un restobar: grupo de trabajo

e Beneficio buscado: Ambiente agradable

“Las Moderadas”

e Género: Femenino

e Edad: Entre 20 y 29 afios

e Residencia: Zona A

e Estado civil: solteros y casados

¢ Promedio de ingreso mensual: Mas de S/.1800 y entre S/.1200 y S/.1800
e Promedio de gasto en los restobares: entre S/.100 y S/.300

¢ Nivel de educacién: Egresados y post grado

33



e Ocupaciéon: Empleados y funcionario

e Motivo de asistencia a un restobar: Compartir con amigos

¢ Medio de informacién: Recomendacion

e Uso de tiempo libre: Deporte

e Frecuencia de asistencia a un restobar: Cada dos meses

e Personalidad: Conservadora, introvertido, timida, tradicional
¢ Iniciativa para asistencia a un restobar: grupo de trabajo

¢ Beneficio buscado: Buen servicio

“Los Aventurados”

e Género: Masculino

e Edad: Entre 20 y 24 afios y entre 30 y 34 afios

e Residencia: Zona A

e Estado civil: solteros y casados

e Promedio de ingreso mensual: Mas de S/.1800 y entre S/.1200 y S/.1800
e Promedio de gasto en los restobares: entre S/.100 y S/.300
¢ Nivel de educacién: Egresados y post grado

e Ocupacion: Empleados y funcionario.

e Motivo de asistencia a un restobar: Diversion

e Medio de informacién: Redes sociales

e Uso de tiempo libre: Reuniones familiares, otros y deporte

e Frecuencia de asistencia a un restobar: Varias veces al mes
e Personalidad: Liberal, extrovertido, social y moderno

e Iniciativa para asistencia a un restobar: personal

¢ Beneficio buscado: Comodidad y seguridad
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IV. DISCUSION

La presente investigacion muestra que luego de procesar los datos de la encuesta
empleada a los consumidores de los restobares de la provincia de Trujillo se

determind cuatro estilos de vida con caracteristicas similares entre ellos.

Los resultados obtenidos nos proyecta que la mayoria de los consumidores de los
restobares tienen una ocupacion como empleados en una empresa a diferencia con
Salinas, K. y Leon, W. (2016), en su tesis Comportamiento de compra del
consumidor de bares de cocteleria en la ciudad de Trujillo, en donde concluyen:
“Las ocupaciones de los entrevistados son en su mayoria estan relacionados en el

ambito empresarial”.

En relacién a los resultados que se obtuvieron en la encuesta es que el 39% de la
poblacién el promedio de gasto en los restobares es entre S/.100 y S/.300 a
diferencia con Salinas, K. y Ledn, W. (2016), en su tesis Comportamiento de
compra del consumidor de bares de cocteleria en la ciudad de Trujillo, en donde
ellos concluyen: “El gasto minimo en los bares de alta cocteleria es de S/.25 a
S/.100 y el maximo es entre S/.100 a S/.300”.

El grupo de referencia que los consumidores asisten a los restobares es de su grupo
de amigos, esto concuerda con Salinas, K. y Ledn, W. (2016), en su tesis
Comportamiento de compra del consumidor de bares de cocteleria en la ciudad de
Trujillo, en donde concluyen: “Los entrevistados asisten a bares de cocteleria

principalmente con amigos”.
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La mayoria de las personas encuestadas utilizan las redes sociales para saber la
existencia de un nuevo restobar en la provincia de Trujillo y el 39% por
recomendacion, esto concuerda con Salinas, K. y Leon, W. (2016), en su tesis
Comportamiento de compra del consumidor de bares de cocteleria en la ciudad de
Trujillo, en donde ellos concluyen: “Buscan informacién sobre bares de cocteleria
mediante redes sociales, siendo el medio principal de busqueda, luego preguntan

a sus amigos”.

Los cuatros beneficios que los consumidores evallan para asistir a un restobar es
la calidad del producto, ambiente agradable, el buen servicio, comodidad y
seguridad, esto no con cuerda con Salinas, K. y Ledn, W. (2016), en su tesis
Comportamiento de compra del consumidor de bares de cocteleria en la ciudad de
Trujillo, donde ellos concluyen: “Los tres atributos que mas valoran los
consumidores en relacién a un bar de cocteleria son por orden de importancia la

ambientacion, la atencion personalizada y la creatividad”.



V. PROPUESTA

“DISENAR ESTRATEGIAS DE FIDELIZACION PARA CADA ESTILO DE VIDA
DE LOS CONSUMIDORES DE RESTOBARES EN LA PROVINCIA DE
TRUJILLO”

1. Situacion:

La tesis mostrada se determind cuatro estilos de vida de los consumidores de
restobares de la provincia de Trujillo gracias a los resultados obtenidos de la

encuesta empleada a estos consumidores.

Se busca disefar estrategias de fidelizacion para cada estilo de vida de los

consumidores de los restobares de la provincia de Truijillo.

2. Objetivo general:
e Disefiar estrategias de fidelizacibn para cada estilo de vida de los
consumidores de los restobares de la provincia de Trujillo.

3. Objetivos especificos:
e Determinar las necesidades insatisfechas de cada estilo de vida de los

consumidores de los restobares de la provincia de Truijillo.

4. Publico objetivo:
El publico objetivo sera el mismo que la poblacién de la investigacion, es decir que
esta formada por hombres y mujeres en un rango de 20 a 44 afos de edad, que

gustan ir a los restobares de la provincia de Trujillo.
5. Estrategias:

“Meticulosos”, son consumidores sociales y extrovertidos que se fijan en la calidad
de los productos que adquieren, por su experiencia en los negocios busca el mejor

atributo que le puede otorgar el establecimiento que asiste.

Estrategia de fidelizacion:



e Buscar proveedores que tengan una materia prima de buena calidad, asi
sean locales o nacionales tienen que ser los mejores en su producto que
ofrecen.

e Hacer alianzas con estos proveedores para que tener un menor costo y
hagan eventos donde el consumidor se beneficie con el producto de calidad
que adquiere.

e Tener una base de datos de los consumidores que frecuentan mas a estos
establecimientos y otorgar descuentos o promociones para que el nivel de
frecuencia aumente.

e Estar siempre actualizados en nuevos productos para que el consumidor

tengan una variedad a elegir.
Acciones arealizar:

e 2x1 en los productos que se brinda en los restobares de 8pm a 12am.

e Hacer combos de su interés con precios bajo.

e Otorgar cortesias por fechas especiales que despierten su interés en asistir
con mayor frecuencia a los restobares.

e Realizar publicaciones en las redes sociales (Facebook e Instagram) para
informar de las promociones que poseen los restobares.

e Tener un seguimiento del alcance de las publicaciones de las promociones.

e Poner musica moderna y de moda para que los consumidores puedan tener
una mayor asistencia a los restobares.

e Otorgar descuentos a estas personas influyentes por llevar a grupos
mayores de 8 personas a los restobares.
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en cocteles

Lunes a Viernes
de 3:00 a 8:00 P.M.

////\\
(/%7;85%( 77
Resto Bar
Tel: +57 (5)6685909

Cel: +57 316 2757326

restaurantemontesacro.com

“Conocedores”, son consumidores de ambos sexos que prefieren adquirir nuevos
conocimientos, mayormente hacen actividades solos porque no encuentra
consumidores con su nivel de cultura. Les agrada que los establecimientos que

asisten tengan un ambiente agradable.
Estrategia de fidelizacion:

e Por ser un grupo que tiene un nivel de cultura alto, deben de tener productos
anicos de su preferencia y que solo tengan en este restobar.

e Tener una decoracion creatividad que llame la atenciéon del consumidor y
qgue al mismo tiempo demuestre comodidad para ellos.

e Contratar a expertos en audio para tener una acustica buena dentro del

restobar.
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Acciones a realizar:

e Investigar sobre marcas internacionales de licores y Unicos para que los
clientes tengan un lugar de preferencia en donde tomar solo ese producto.

e Tener en cuenta los colores del local que valla acorde a la tematica del
restobar, que inspiren a los clientes a visitar con mas frecuencia y tener el
inmobiliario adecuado para que ellos estén comodos para que pasen una
agradable noche.

e Comprar buenos parlantes y consolas de sonido para tener bien ecualizado

el volumen de la musica para que los clientes no tengan la necesidad de

alzar la voz para conversar.

“Moderadas”, son consumidoras tradicionales que tienen miedo al cambio, adquiere
el mismo producto de siempre porque se siente segura y se cuida en su estado
fisico
Estrategias de fidelizacion:

e Tener una zona especial para este tipo de consumidor, para que ellos se

sientan especiales y puedan estar tranquilos al momento de consumir en

estos establecimientos.
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Tener personal capacitado con conocimientos del rubro para que estén
preparados a cualquier necesidad que los consumidores tengan.

Realizar eventos exclusivos para que los consumidores que asistan a los
restobares tengan las mismas caracteristicas y se sientan comodos por tener

los mismos gustos.

Acciones a realizar:

Tener un salén distante al principal para separar a estos tipos de
consumidores que no disfrutar de un volumen de musica alto.

Tener solo grupo de personal encargado de esa zona para que estén atentos
a cualquier pedio que desean los consumidores y resolver cualquier
inconveniente que se pueda presentar en ese momento.

Realizar eventos con musica de su agrado para que ellos puedan disfrutar
de una noche divertida, y pensar estratégicamente que dia poder hacer el

evento para que estos consumidores estén disponibles.
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VI. CONCLUSIONES

1. Se determind cuatro estilos de vida con caracteristicas similares entre los
consumidores que formar estos subgrupos. “Meticulosos”, “Conocedores”,

“Moderadas” y “Aventurados”.

2. Se concluyé que las caracteristicas demograficas de los consumidores de
restobares son; el 25% de la poblacién encuestada tienen entre 20 y 24 afos
de edad, el 42% entre 25 y 34 afios y 33% entre 35y 44 afios.

La mayoria de los consumidores viven en la zona “A” que es el golf,
california, quintanas, san Andrés, etc.
La mayor parte de las personas encuestas son solteros y luego les siguen

los casados.

3. Se comprobd que las caracteristicas socioeconémicas de los consumidores
de restobares son; el promedio de ingreso mensual de mas de S/.1800 y
entre S/.850y S/.1200.

El consumo promedio de los consumidores de los restobares es entre S/.100
y S/.300.

La mayoria de los consumidores son egresados de la universidad. Y son
empleados en una empresa.

Asiste a un restobar por iniciativa por su grupo de amigos y por iniciativa
personal.

Las personalidades mas comunes entre los consumidores de los restobares
son social extrovertido y moderno.

El 87% de las personas encuestadas estan de acuerdo que los restobares

es un buen lugar de entretenimiento.

4. Se concluy6 que las caracteristicas conductuales de los consumidores de
restobares; asisten a un restobar varias veces al mes y cada dos meses.
Las reuniones familiares, el deporte, viajar y otras actividades son las que

realizan en sus tiempos libres



El uso de las redes sociales es mayor para que se enteren de la existencia
de un restobar y después utilizan la recomendaciéon como segundo medio de
informacion.

Los beneficios que evaltan los consumidores para que asista a un restobar
son calidad del producto, ambiente agradable, buen servicio y la comodidad
y seguridad.

La razén porque los consumidores asisten a un restobar es para compartir

con sus amigos, divertirse.



VIl. RECOMENDACIONES

1. Tener diferentes promociones para cada grupo de consumidores de los

restobares de la provincia de Truijillo.

2. Reforzar los beneficios que prefieren los consumidores al momento de asistir

a un restobar de la provincia de Trujillo.

3. Ofrecer productos innovadores para que los consumidores aumenten la

frecuencia de asistir a los restobares.

4. Proponer promociones especiales para los consumidores mas frecuentes en

los restobares de la provincia de Trujillo.

5. Mejorar la temética y originalidad de los restobares de la provincia de Truijillo.

6. Realizar un estudio interno para saber las debilidades que tienen cada

restobar y asi poder mejorar cada dia.

7. Tener mayor reforzamiento de marca para posicionarse mejor en el mercado

y en las mentes de los consumidores.
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ANEXOS



CUESTIONARIO
1. Sexo:
aM b) F
2. ¢,Cuantos afios tiene usted?

a) Entre 20 y 24 afos b) Entre 25y 29 afios c) Entre 30 y 34 afos
d) Entre 35y 39 afios e) Entre 40 y 44 afos

3. ¢ Dbénde reside actualmente? (Zona A: Golf, California, San Andrés, Quintanas,

etc. — Zona B: Noria, Esperanza, etc.)

a) ZonaA b)ZonaB
4. Estado civil:

a) Soltero(a) b) Casado(a) c) Divorciado(a) d) Viudo(a)
5. ¢ Cudl es el promedio de ingreso mensual?

a) Menos de S/.850 b) Entre S/.850y S/.1200 c) Entre
S/.1200 y S/.1800 d) Mas de S/.1800

6. ¢ Cuanto suele gastar en un restobar?

a) Menos de S/.100 b) Entre S/.100y S/.200 c) Entre S/.201y
S/.300 d) Mas de S/.301

7. Nivel de educacion:
a) Secundaria b) Técnico c) Egresado d) Post grado
8. Actualmente trabaja como:

a) Empleado b) Funcionario c) Empresario d) Actualmente

no trabaja
9. ¢ Elingreso mensual influye a la hora de asistir a un restobar?

a) Totalmente de acuerdo b) De acuerdo c) Neutral d) En

desacuerdo e) Totalmente desacuerdo

10. Cuando usted asiste a un restobar lo hace por iniciativa:



a) Personal b) Grupo familiar  ¢) Grupo amigos  d) Grupo

trabajo e) Otros

11. ;,Como se considera usted? (marcar una opcion por fila)

Conservador Liberal
Extrovertido Introvertido
Social Timido
Moderno Tradicional

12. Considera usted a los restobares como buenos lugares de entretenimiento:

a) Totalmente de acuerdo b) De acuerdo c) Neutro d)En

desacuerdo e) Totalmente en desacuerdo
13. ¢ Con qué frecuencia visita un restobar?

a) Diariamente b) Una vez ala semana c) Varias veces al mes

d) Cada dos meses
14. ;Qué suele hacer en sus tiempos libres?

a) Viajar b) Deporte c) Reuniones familiares  d) Espectéaculo
e) Otro

15. ¢ Por qué medio se entera de la existencia de un nuevo restobar?

a) Redes sociales b) Recomendacion c) Radio d) Tv e) Diario
f) Otro

16. ¢ Qué beneficios evalla para decidir ir a un restobar?

a) Calidad del producto (cocteles) b) Ambiente agradable  c) Buen
servicio d) Comodidad y seguridad

17. ¢ Por qué asiste a un restobar?

a) Diversion b) Conocer gente c) Disfrutar de la musica

d) Compartir con amigos e) Otro
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