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Resumen

La investigacién ha tenido como objetivo general establecer la influencia de los factores
personales en la decision de compra de gelatinas en madres millennials del distrito de Truijillo, 2021.
Para la investigacion se aplicé un estudio no experimental de corte transversal. La poblacién ha
estado constituida por 45 385 madres millennials que residen en la zona urbana el distrito de
Trujillo, de la cual se calculé una muestra de 381 madres millennials, segin la férmula de Ila
poblacién finita conocida.

Por su método, la investigacion tiene un enfoque cuantitativo y se utilizé la técnica de la
encuesta a través del instrumento del cuestionario cuantitativo en una escala de Likert.

Para determinar la influencia entre las variables se hicieron analisis estadisticos como el
analisis de regresién, con lo cual se concluyd con un valor R? de (0.336), que el 33,6% de la decisién
de compra de gelatinas a madres millennials del distrito de Trujillo esta explicada por los factores
personales. Asimismo que las dimensiones edad y ciclo de etapa de vida con un valor (Bx) de (0.105)
y con un valor de Sig.=0,031 (0,031<0,05), y personalidad y autoconcepto con un valor (By) de
(0.404) y con un valor de Sig.=0,000 (0,000<0,05) afectan significativamente en la decisién de
compra de compra de gelatinas a madres millennials del distrito de Trujillo.

Palabras clave: Factores personales, edad, personalidad, decision de compra, consumidor
millennials
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Abstract

The general objective of the research was to establish the influence of personal factors on
the decision to purchase jellies in millennial mothers in the district of Trujillo, 2021. A non-
experimental cross-sectional study was applied for the research. The population has been made up
of 45,385 millennial mothers who reside in the urban area of the district of Trujillo, from which a
sample of 381 millennial mothers was calculated, according to the known finite population formula.

Due to its method, the research has a quantitative approach and the survey technique was
improved through the instrument of the quantitative questionnaire on a Likert scale.

To determine the influence between the variables, statistical analyzes were carried out such
as the regression analysis, with which it was concluded with an R2 value of (0.336), that 33.6% of
the decision to purchase jellies from millennial mothers in the district of Trujillo is explained by
personal factors. Likewise, the dimensions age and life stage cycle with a value (Bk) of (0.105) and
with a value of Sig.=0.031 (0.031<0.05), and personality and self-concept with a value (B) of (0.404)
and with a value of Sig.=0.000 (0.000<0.05) significantly highlighted in the decision to purchase
jellies from millennial mothers in the district of Truijillo.

Key words: Personal factors, age, personality, purchase decision, millennial consumer
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|. INTRODUCCION

I.1. Realidad problematica

Actualmente, estudiar e investigar sobre el comportamiento de los consumidores es
fundamental para que las diversas empresas sigan existiendo en el mercado. Segin FAO y OMS
(2019) el comportamiento de los consumidores abarca todas aquellas practicas relacionadas con la
produccién, seleccién, compra, preparacién, almacenamiento y consumo de productos por parte
del consumidor. Si bien existen factores que influyen en el comportamiento de los consumidores,
Kotler y Keller (2016) sefialan que el comportamiento de compra del consumidor se ve influido por
factores personales, los cuales incluyen la edad, etapa de vida, ocupacién, situacién econdmica,
estilo de vida, personalidad y autoconcepto. Asimismo mencionan que estos factores se vinculan
con la decisién de compra, la cual es la etapa en donde el consumidor establece preferencias entre
los productos que constituyen el conjunto de su eleccidn. Al ejecutar una intencién de compra, el
consumidor toma decisiones respecto a la marca, distribuidor, cantidad, momento y forma de pago.
(Kotler y Keller, 2016).

Dichos factores tienen influencia en la decisién de compra de todo tipo de productos, como
en los productos comestibles, los cuales son necesarios para la alimentacién, la cual es una
necesidad primaria que asegura la supervivencia humana. Los requisitos alimenticios vy
nutricionales varian considerablemente en funcidn de aspectos personales como edad, peso,
estatura, actividad fisica, condiciones genéticas y metabdlicas, entre otros. Segun Landaeta,
Gonzéles y Durdn (2021), cierto numero de personas adoptard estilos de vida mas saludable,
organizardn mejor su tiempo en planificar sus comidas y cocinaran en familia dado que su
preocupacidn se centrara en cubrir sus necesidades basicas.

Con respecto al COVID-19, el cual estd afectando en la vida de las personas, surgen
preguntas: éCémo? y ¢DAOnde? compran los consumidores, dado que existen cambios en las
ocupaciones y estilos de vida de algunas personas, dado que hoy en dia las personas cuentan con
un solo espacio, en donde coexisten multiples tareas como la ocupacién del trabajo (a través del
teletrabajo), el cuidado de nifios o adultos mayores y las labores domésticas, entre otras (Landaeta
et al., 2021).

Ante dicha disrupcion en los estilos de vida, NielsenlQ (2020), menciona que los
consumidores al ser individuos con miedos y emociones reales, ellos suelen tomar decisiones
basadas en sus instintos, estos instintos no siempre son racionales o intuitivos, pero si tienen
relacidn segun los rasgos de personalidades comunes que existen en todos nosotros. Dado que los
consumidores han pasado por diferentes etapas de consumo variando su comportamiento en la
compra de productos en las cadenas de grandes superficies (Ubaque, 2020). Asimismo hoy en dia
los consumidores tienden evitar contagiarse del virus, es por ello que realizan sus compras de una
manera rapida y con una gran variedad de distintos precios, siendo asi una caracteristica esencial
del e-commerce (Casco, 2020).

Con respecto al Perd, Gonzales (2020), gerente de la empresa Ingredion Perd, menciona
que el 85% de la poblacién peruana prefiere consumir productos a base de vegetales, y el 75% de
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la poblacidon peruana prefiere productos saludables. Del mismo modo indica que el Perd se
encuentra en el tercer lugar a nivel de Latinoamérica en lo que se refiere sobre alimentacion
saludable. Todo ello gracias a que en Peru se produce una gran variedad de materias primas
regionales las cuales sirven para elaborar y procesar productos de consumo inmediato. Productos
los cuales se pueden encontrar de forma variada, tales como bebidas, yogures, galletas, pan,
cereales, barras nutritivas, gelatinas, compotas, mermeladas, etc (FAO, 2011).

Respecto a dichos productos, segun INDECOPI (2017), la clasificacion internacional 29
distingue a “gelatinas, mermeladas y compotas” la cual incluye a las gelatinas, uno de los productos
mas comercializados en el mundo. Segun la OEC (2018), entre los afios 2017 y 2018, las
exportaciones de dicho producto crecieron en un 4.7% y en el 2018, el producto alcanzé un total
de 1.88 billones de délares.

Alvarez (2018), Trends Senior director Ipsos Peru, expone que la gelatina es uno de los
productos de consumo masivo mas consumidos en los hogares peruanos, el cual pertenece al grupo
de postres envasados, siendo la mds consumida en esa categoria. En dicho mercado las tres
principales marcas que abarcan mas del 75% del mercado nacional de las gelatinas listas para
consumir son Royal, Universal y Negrita (Berru et al., 2019). Sin embargo, segun estudios de Ipsos
Opinion y Mercado S.A. (2017), se mostrd que el 50% de consumidores peruanos no son fieles a
una marca especifica de gelatina, dado que si no encuentran su marca habitual lo cambian por otra.
Asimismo, se muestra que el 72% de hogares peruanos incorpora a la gelatina como parte de su
alimentacién. Producto considerado de alto nivel de penetracion de mercado dado que es
consumido por la gran mayoria de hogares de distintos niveles socioeconémicos.

Segun Ipsos Peru (2020), existen 8.9 millones de hogares en todo el Perd con una
proyeccidon de 10 millones para el 2030. Siendo el 38% el de mayor proporcién de hogares
conformado por parejas con hijos, los cuales requieren una serie de necesidades haciendo énfasis
en los requerimientos de salud y alimentacién de sus hijos principalmente. Segin estudios de
APEIM (2020), del total de la distribucion de hogares del Perd, con respecto a la situacion
econdmica, la mayor cantidad de hogares pertenecen al nivel socioeconémico E (35.1%), D (24.8%),
C(27.7%), B (10.8%) y A (1.6%). Con un crecimiento del nivel socioeconémico B (0.3%) y C (1%) en
comparativa con las cifras del 2019.

Segln INEI (2017), Ipsos Peru (2021) y CPI (2021) en Peru, de los mas de 33 millones de
peruanos que existen actualmente, el 24% pertenece a la Generacion Z, el 14% a la Generacién
Baby boomers, y el 17% a la generacion X y/o millennials, nacidos entre 1980 — 1995, los cuales son
en gran parte los que mas consumen productos con tendencia saludable y que toman decisiones
de compra en funcidn a conocimientos adquiridos a lo largo de su vida. Es asi que, a mayor
conocimiento que poseen, mayores son sus opciones al elegir un producto. Asimismo se ven
influenciados por factores personales como la edad y el estilo de vida. Lépez (2019) menciona que
los millennials consumidores de productos con tendencia saludable suelen ser del género
femenino, las cuales tienen la capacidad de pagar un mayor precio y tienen un alto nivel educativo
para analizar qué productos adquirir para consumo propio o en el hogar. Segun Molinillo, Vidal y
Japutra (2020), la generacion millennials busca bienestar general y con respecto a la alimentacion
estan dispuestos a pagar un precio elevado cuando adquieren productos premium que son acordes
a su conciencia saludable y a su ética social.
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En resumen, se evidencia un nuevo contexto en el que vivimos, con diversos factores de
comportamiento del consumidor, los cuales han variado las preferencias y elecciones de los
consumidores peruanos. Si bien uno de los productos con mayor demanda es la gelatina, producto
de consumo masivo con alta penetracion en el mercado peruano con marcas claramente
identificadas, ello no asegura a las compafiias respecto a la decision de compra por parte de sus
consumidores dado que existe una incertidumbre ya que si los consumidores no encuentran su
marca y/o producto habitual suelen optar por otras opciones.

Ante lo expuesto se genera la siguiente interrogante: ¢De qué manera influyen los factores
personales en la decisién de compra de gelatinas a madres millennials del distrito de Trujillo?

[.2.  Pregunta de investigacion

[.2.1. Pregunta general

- ¢De qué manera influyen los factores personales en la decision de compra de gelatinas a
madres millennials del distrito de Trujillo?

[.2.2. Preguntas especificas

- ¢De qué manera influye la edad y etapa de ciclo de vida en la decisién de compra de
gelatinas a madres millennials del distrito de Trujillo?

- ¢De qué manera influye la ocupacidn en la decision de compra de gelatinas a madres
millennials del distrito de Trujillo?

- ¢De qué manera influye la situacién econdmica en la decisién de compra de gelatinas a
madres millennials del distrito de Trujillo?

- ¢De qué manera influyen los estilos de vida en la decision de compra de gelatinas a madres
millennials del distrito de Trujillo?

- ¢De qué manera influye la personalidad y autoconcepto en la decision de compra de
gelatinas a madres millennials del distrito de Trujillo?
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[.3. Objetivos de la investigacion

[.3.1. Objetivo general

- Establecer la influencia de los factores personales en la decision de compra de gelatinas a
madres millennials del distrito de Trujillo.

1.3.2. Objetivos especificos

- Determinar la influencia de la edad y etapa de ciclo de vida en la decisién de compra de
gelatinas a madres millennials del distrito de Trujillo.

- Determinar la influencia de la ocupacidon en la decisién de compra de gelatinas a madres
millennials del distrito de Trujillo.

- Determinar la influencia de la situacién econdmica en la decision de compra de gelatinas a
madres millennials del distrito de Trujillo.

- Determinar la influencia del estilo de vida en la decisién de compra de gelatinas a madres
millennials del distrito de Trujillo.

- Determinar la influencia de la personalidad y autoconcepto en la decisién de compra de
gelatinas a madres millennials del distrito de Trujillo.

I.4. Justificaciéon de la investigacion

La presente investigacidn se justifica desde varios puntos de vista.

A nivel tedrico, esta investigacion busca conocer con mayor profundidad los aspectos
relacionados a las variables en estudio, las cuales son los factores personales y la decisién de
compra. En ambos casos, las variables son muy importantes dado que la influencia de estos
factores en la decisién de compra del consumidor son determinantes para entender respecto al
comportamiento del consumidor. Esto favorecerd a futuros investigadores que requieran mayor
informacidn de dichas variables y su relacién con la industria alimentaria.

En lo que respecta al aporte metodoldgico, la investigacidn hard uso de instrumentos como
cuestionarios virtuales para recopilar la informacion obtenida de las madres millennials, estos
cuestionarios seran desarrollados en el idioma espafiol y serdn adaptados al contexto de la
poblacién a investigar. Estos instrumentos podran ser utilizados posteriormente por otros
investigadores que lo requieran.
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En el lado practico, la investigacidn busca demostrar la influencia de los factores personales
en la decisién de compra de gelatinas a madres millennials del distrito de Trujillo. Esto resultados
serviran para que los emprendedores, empresarios o especialistas del area marketing de compafiias
enfocadas en la comercializacién de productos alimenticios tengan un mejor panorama y vision
respecto a aspectos relacionados a la influencia de los factores en la decisién de compra, para asi
ellos puedan tomar decisiones estratégicas a fin de contribuir en el desarrollo de su actividad
comercial.

Por el lado social, la investigacién podra evidenciar la influencia de los factores en las
consumidoras peruanas y de esta forma las empresas tengan ideas mucho mds amplias para
abordar nuevos proyectos comerciales ante el desarrollo y lanzamiento de productos de consumo
y asi satisfacer a sus clientes.

En resumen, la presente investigacidn tiene una serie de aportes de abordados de distintos
enfoques, lo cual demuestra la importancia de su realizacion.

I.5. Alcance de lainvestigacién

La presente investigacidn tiene como nivel el desarrollo de un estudio explicativo dado que
busca establecer la influencia de los factores personales en la decision de compra. Lo que nos
permitira poder establecer la magnitud de influencia o descartar la misma.

La unidad a estudiar en esta investigacién seran las madres millennials en el 2021. Por otra
parte, cabe resaltar que la ubicacion geografica sera del distrito de Trujillo.

En conclusion estos detalles presentados anteriormente brindan un alcance a la real
dimensiéon que tiene esta investigacion y la relacidn que se identificard entre las variables
investigadas.
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ll. MARCO TEORICO

I1.1. Antecedentes
I1.1.1. Antecedentes internacionales

AL-Ghaswyneh (2019). Arabia Saudita. En el articulo denominado: Factores que afectan el
comportamiento de decision de los consumidores de comprar productos ecoldgicos. El objetivo fue
examinar si existe una correlacién entre los factores culturales, sociales, personales, psicolégicos y
la calidad del producto. El enfoque del estudio fue mediante el método mixto, revisién de estudios
previos y analisis de los datos recopilados de instrumentos del estudio. Se analizé la media y la
desviacion estandar para todos los items del cuestionario. La prueba ANOVA se realizd para
determinar la diferencia en la decision de compra de productos de acuerdo con las caracteristicas
demograficas. El Andlisis Factorial Exploratorio (AFE) se realizé para mejorar la fuerza de los factores
extraidos del cuestionario. Se realizaron analisis de regresion multiple para examinar la relacién
entre la Decisién de Compra de productos y otros factores. Finalmente, el Analisis Factorial
Confirmatorio (AFC) se utilizé para confirmar el resultado (AFE) y la muestra incluyd 232 clientes de
las exhibiciones de electrodomésticos. En base a los resultados el autor concluyé que todas las
hipdtesis fueron aceptadas y que existe una fuerte correlacion entre los cuatro factores examinados
(factores culturales, factores sociales, factores personales y factores psicoldgicos) y la decision del
consumidor de comprar productos ecoldgicos.

Salazar, Moncada y Cea (2018). Concepcidn, Chile. En el articulo denominado: Comercio
electronico en Chile: iqué factores inciden en la decision de compra?. El objetivo del estudio fue
analizar distintos factores que pueden incidir en la decision de compra de las personas a través del
comercio electrénico en Chile. La investigacion empled un disefo transversal. Se analizaron doce
variables que influyen en la compra a través de Internet. Estas se organizaron en cuatro categorias:
Sociodemogrificas, Econémicas, Familiaridad con internet y las Tecnologias de Informacion y
Comunicacion, y Experiencia en el Comercio Electrénico. El andlisis se realizé mediante un modelo
de regresion probit binario para una submuestra de 5651 personas. Los autores concluyeron que
las variables determinantes que inciden en la compra son: el género, la edad, el nivel de estudios,
el nivel de ingresos, el acceso a tarjeta de crédito, la frecuencia de uso de internet, la habilidad de
uso de internet y el no contar con una mala experiencia en la entrega de datos personales por
internet.

Alvarez y Villacrés (2017). Guayaquil, Ecuador. En el articulo denominado: La interaccion
personal y su efecto en la decision de compra. La investigacion traté de responder el
cuestionamiento acerca del nivel de relacidon que existe entre la interaccion personal y la decision
de compra de los consumidores, planteandose como objetivo general la determinacidn de la
relacion de ambas variables. Se aplicd una encuesta de 30 preguntas y de un analisis correlacional-
explicativo y se obtuvieron coeficientes de Tau b de Kendall en las variables y dimensiones de
estudio analizados en las 4 cadenas mas importantes por volumen de ventas de la ciudad de
Guayaquil. La investigacién concluyé con un nivel de significacion del 5% de que la relacién es
positiva y media, debido a que el valor de la significancia bilateral fue menor a 0.05 y el coeficiente
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de correlacién igual a 0.409. Este resultado fue el mas relevante de la investigacidon dado que se
demostré de manera estadistica que la interaccion entre empleados y consumidores pueden influir
en la decision de compra de los clientes, e inclusive estudios han demostrado que se involucran el
comportamiento del consumidor en el proceso de compra.

Nouraie, Moorineh y Kordi, (2017). Iran. En el articulo denominado: Investigando el efecto
de los factores personales sobre la decision de compra del cliente. El objetivo fue investigar sobre
el efecto de los factores personales en la decision de compra. Se investigaron los factores
personales con edad y etapa del ciclo de vida, trabajo, contextos econémicos, estilo de vida,
personalidad y autoconcepto y estrategias de toma de decisiones con los aspectos imperativos,
analiticos, conceptuales y conductuales. La investigacion fue descriptiva — correlativa. La muestra
estadistica se conformé por 73 personas. El método de muestreo fue el aleatorio simple y la
recoleccion de datos se realizd mediante un cuestionario relacionado con la variable factores
personalesy la decisién de compra. Se obtuvieron resultados como los factores personales internos
afectan a la decisidn del cliente. La edad y la etapa del ciclo, los contextos econdmicos afectan a la
decisién del cliente. El trabajo, el estilo de vida y la personalidad del autoconcepto no afectan a la
decisién del cliente. Concluyendo asi que confirma la hipdtesis principal, la edad y etapa de ciclo
de vida y las situaciones econdmicas han influido en la decisién del cliente.

Pemani, Massie y Tielung (2017). Manado, Indonesia. En el articulo denominado: E/ efecto
de los factores personales en la decision de compra del consumidor. El objetivo de la investigacion
fue conocer los factores personales que influyen en la decision de compra del producto Everbest-
Shoes en Manado e identificar los factores que tienen efectos dominantes sobre los factores
personales que influyen en la decisién de compra. El tipo de investigacién fue causal con enfoque
cuantitativo. La muestra de la investigacién fue de 100 clientes de Everbest Shoes. Los resultados
de esta investigacidn mostraron que los factores personales como la edad y etapa del ciclo de vida,
ocupacion y condicidn econdmica, estilo de vida, y la personalidad tienen un efecto significativo en
la decisién de compra del consumidor de Everbest Shoes en Manado. Es por ello que los autores
concluyen que los factores personales influyen en la decision de compra de Everbest Shoes en
Manado. Por lo tanto, Everbest deberia considerar una estrategia para mantener el desempefio de
la empresa.

Susanto, Lapian y Tumbuan (2016). Manado, Indonesia. En el articulo denominado: La
influencia de lo cultural, social, personal y psicoldgico en el estudio de decision de compra del
consumidor sobre el producto de cemento de Tonasa en la ciudad de Manado. El objetivo de la
investigacion fue revelar la influencia de los factores culturales, sociales, personales y psicolégicos
en las decisiones de compra de los consumidores de cemento Tonasa. La investigacion fue de tipo
causal en donde se utilizé el método de analisis de regresion multiple para analizar la influencia de
la variable independiente en la variable dependiente. El método de recoleccién de datos utilizado
fue un cuestionario aplicado a la muestra conformada por los consumidores de la ciudad de
Manado que realizan compras de productos de cemento Tonasa. Concluyendo asi que los aspectos
culturales, sociales, personales y psicoldgicos tienen una influencia significativa en las decisiones
de compra de los consumidores de cemento Tonasa.

Khuong y Duyen (2016). Ciudad de Ho Chi Minh, Vietnam. En el articulo denominado:
Factores personales que afectan la decision de compra del consumidor hacia los productos para el
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cuidado de la piel de los hombres. El objetivo del estudio fue examinar a profundidad las influencias
de cuidado de la salud de la piel, atraccién corporal, proceso envejecimiento, autoimagen,
conocimiento del uso de productos para el cuidado de la piel respecto a la decisién de compra del
cliente masculino. El enfoque fue cuantitativo, en donde se utilizd principalmente un cuestionario
desarrollado y distribuido a 313 hombres que estén dentro de un rango de edad de 20y 50 afios
de edad. Con los resultados empiricos los autores concluyeron que los cuatro factores personales
como son la autoimagen, atencién a la salud de la piel, atraccidn corporal y proceso de
envejecimiento tuvieron efectos significativos en la decisién de compra del consumidor masculino.

11.1.2. Antecedentes nacionales

Chavez et al. (2020). Arequipa, Peru. En el articulo cientifico: Social media influencer:
Influencia en la decision de compra de consumidores millennial, Arequipa, Peru. La investigacion
tuvo como objetivo determinar la influencia de los social media influencer en la decisién de compra
de consumidores millennials de Arequipa-Peru. Se aplicé un cuestionario de 54 preguntas a una
muestra de 404 personas en el rango de 18- 35 afios que representaron al segmento de millennials,
dichos resultados mostraron una correlacién de 0.595 positiva moderada obtenida a través del
procesamiento de datos mediante el software Smart PLS. Concluyendo que los social media
influencer tienen la capacidad de influir y generar una decisién de compra en los millennials,
ademas el conocimiento de marca y la veracidad percibida del influencer son dos dimensiones que
también contribuyen en la toma de decisiones de compra dado que se ha demostrado que los
consumidores millennials tienen un conocimiento de la marca de los productos que compran,
siendo su decision reforzada por la publicidad de los social media influencer, incluso se verificé con
las encuestas que estos influencers han generado un cambio en los habitos de compra de los
millennials arequipefos y muchas veces son considerados atajos para facilitar decisiones de
compra.

Saenz y Colchado (2019). Lima, Peru. En la tesis denominada: Influencia del marketing de
contenidos en la decision de compra online de entradas para el cine, Lima-2019. El objetivo del
estudio fue determinar si existe influencia entre el marketing de contenidos en la decisién de
compra online de entradas para el cine en Lima del 2019. La investigacion fue de tipo descriptivo y
correlacional, y se efectud en una muestra de 383 consumidores de cine. La técnica principal
utilizada para la recoleccién de datos fue la encuesta y el instrumento utilizado fue el cuestionario
con escala de Likert. Para medir el grado de influencia entre las variables se utilizé el chi-cuadrado
que permitio analizar si existe influencia entre variables categéricas. Con un valor de significancia
0,00 se logré concluir que existe influencia de la variable marketing de contenidos en la variable
decisién de compra online de entradas al cine en Lima — 2019.

Alvarez y Gonzalez (2019). Lima, Peru. En la tesis denominada: Factores determinantes del
comportamiento de compra del consumidor taxista: caso de las tiendas de conveniencia en
estaciones de servicio en Lima metropolitana. El objetivo del estudio fue dilucidar cuales son los
factores mas determinantes en el comportamiento de compra de los taxistas consumidores de
productos de las tiendas de conveniencia en las Estaciones de Servicio en Lima Metropolitana. La
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investigacion tuvo un enfoque cuantitativo, con un disefo de investigacién no experimental -
transversal, con un nivel descriptivo y correlacional causal. Se empleé como herramienta el
cuestionario, el cual fue aplicado a una muestra conformada por 381 taxistas formales. Se encontré
qgue los factores mas determinantes, seglin los valores mds altos obtenidos en la prueba de
correlacién, fueron los factores personales y psicoldgicos con 0.540 y 0.561, respectivamente. Los
autores concluyeron que los aspectos mas relevantes de los factores personales son el estilo de
vida y fase del ciclo de vida, los cuales condicionan dicha participacidén por parte de los usuarios de
las tiendas de conveniencia, como es el caso de los taxistas formales independientes.

Espejo (2019). Trujillo, Peru. En la tesis denominada: Relacion de la calidad del servicio en
la decision de compra de uniformes para profesionales de la salud en la ciudad de Trujillo, 2018. El
objetivo principal del estudio fue determinar la relacién entre la calidad del servicio y la decisidn
de compra de uniformes para profesionales de la salud en la ciudad de Trujillo, 2018. La
investigacion tuvo un enfoque cuantitativo, no experimental y correlacional, donde se utilizé un
cuestionario para la recopilacién de informacién y se tomdé como tamafio de la muestra
estratificada a los diversos profesionales de la salud. La conclusién de la investigaciéon determiné
gue la relacion es positiva y significativa entre la calidad del servicio y la decision de compra de
uniformes para profesionales de la salud en la ciudad de Trujillo en el afio 2018. Se aprecia la
influencia de cada una de ellas de la siguiente manera: la dimensién Factores Culturales muy alto
(76%) y alto respecto a las dimensiones Sociales (61%) y Psicoldgicos (56%); finalmente bajo para la
dimension personales (45%).
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I1.2. Bases teodricas

2.2.1. Comportamiento del consumidor

Kotler y Keller, lo definen como “El estudio de cémo los individuos, los grupos y las
organizaciones eligen, compran, usan y desechan bienes, servicios, ideas o experiencias para
satisfacer sus necesidades y deseos” (2016, p. 157).

Para Salomdn (2008), el comportamiento del consumidor se define como el estudio de los
procesos que intervienen cuando un individuo selecciona, compra, usa o desecha productos para
satisfacer sus necesidades. Los consumidores adoptan diversas formas, que van desde un infante
gue ruega a su mama para que le compre un producto, hasta la decisién de un gerente general de
una compafiia respecto a la compra de un nuevo sistema automatizado de varios millones de
délares. Asimismo las necesidades y deseos que queremos satisfacer van desde necesidades
primarias como es el hambre y la sed, hasta el amor, estatus o incluso hasta la realizacidn espiritual.

Respecto al comportamiento del consumidor, hay varios factores que influyen en las
compras, factores como: culturales, sociales, personales y psicolédgicos. Estos factores hacen que
los consumidores desarrollen preferencias de productos y marcas. Pinki (2014).
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Factores culturales

Factores sociales

Comportamiento del

consumidor

Factores personales

Factores psicoldgicos

Figura 1. Factores que influyen en el comportamiento del consumidor (Pinki, 2014).

2.2.1.1. Factores Personales

Son los factores de comportamiento que hacen que los consumidores desarrollen
preferencias de productos y marcas, las cuales incluyen variables como edad y etapa de ciclo de
vida, ocupacion, situacion econdmica, estilo de vida, personalidad y autoconcepto. Pinki (2014).

Asimismo segun Kotler y Keller (2016), las distintas compras de un consumidor reciben una
gran influencia de factores muy diversos que afectan a su comportamiento de compra. Las
decisiones de compra se ven afectadas por caracteristicas personales como la edad, etapa de ciclo
de vida, ocupacién, situacion econdmica, estilo de vida, personalidad y el autoconcepto del
comprador.

Por otro lado Corona (2012), menciona que los factores personales como la educacion,
ocupacion e ingresos estan estrechamente vinculados, dado que pueden depender unas de otras.
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Por ejemplo, respecto a la educacidn, los consumidores que cuenten con una mayor educacion
respecto a un grado académico, contardn con una ocupacion que los llevard a obtener mayores
ingresos que les permita comprar productos de mayor valor, los cuales satisfagan sus necesidades.
Para Stanton, Etzel y Walker (2007), las influencias demograficas se relacionan con dichos factores
de comportamiento, los cuales se usan con frecuencia para describir el comportamiento de los
consumidores , factores como edad, ciclo de vida, sexo, ingresos y otras caracteristicas, como la
educaciony ocupacion.

FACTORES PERSONALES

Edad y etapa de ciclo de
vida
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Figura 2. Factores personales (Pinki, 2014).

2.2.1.1.1. Edad y etapa del ciclo de Vida

Segun Pinki (2014), un consumidor no suele comprar los mismos productos o servicios a los
20 o 70 afios. Sus habitos de consumo evolucionan a lo largo de su vida. Es por ello que la edad
tiene un impacto potencial en el comportamiento de compra del consumidor.

Segun Kotler y Keller (2016), con respecto a los gustos de las personas en cuanto a su
alimentacidén, vestimenta, articulos de hogar y diversion, estas estan frecuentemente relacionadas
con su edad. Sus patrones de consumo dependen también de su ciclo de vida de la familiar y de la
edad, sexo y numero de personas que la conforman en un momento determinado. Para Corona
(2012), los intereses y necesidades con respecto a los productos varian segin la edad del
consumidor y estdn altamente relacionadas con el ciclo de vida por el que atraviesan los
consumidores.

Asimismo segun Kotler y Armstrong (2012), mencionan que los gustos respecto a la
alimentacién, ropa y accesorios, mobiliario y actividades recreativas suelen estar relacionados con
el factor personal de la edad. Del mismo modo las compras de los consumidores también se ven
influenciadas por la etapa del ciclo de vida familiar, es decir, por las etapas por las que pasan las
familias con el trascurso del tiempo. Por ello Kotler y Keller (2016), mencionan que los expertos en
gerencia de marketing e investigacién deberian considerar ciertos eventos criticos de la vida de la
persona como el matrimonio, nacimiento de algin miembro de la familia, enfermedad, accidente,
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cambio de hogar, divorcio, primer trabajo, cambio de ocupacion y profesion, jubilacién, muerte del
cdényuge, entre otras como factores detonadores de nuevas necesidades.

2.2.1.1.1.1. Grupos generacionales

Segln Ogg (2006), son aquellos grupos integrados por individuos que comparten un
conjunto de experiencias en su formacidn que los distinguen de sus descendientes a lo largo de su
historia.

Actualmente existen estos grupos en nuestra sociedad, los cuales estan en una constante
interaccion. Segun Ipsos Perd 2020, es posible ver cuatro generaciones conviviendo: Baby Boomers
(1945 - 1965), generacion “X” (1966 - 1979) y generacidn “Y” (1980 - 1995) y generacion “Z” (1996
- 2010). Cada grupo generacional responde, segun los investigadores del tema, a diferentes
actitudes y expectativas en relacion a su vida, trabajo y carrera profesional.

2.2.1.1.1.1.1. Generaciones en el Peru

Segun Ipsos Peru (2020), en su informe de “Generaciones en el Pert 2020” menciona los
perfiles de las Generaciones en el Peru y su estrecha relacidn con tipicos como educacioén, trabajo,
ahorro, endeudamiento, seguros, salud, planes, actitudes, entre otros. Para la edicion del 2020, se
analizaron 4 segmentos: Generacidn Z, Generacion Y o Millennials, Generacion X, Generacién Baby
Boomer. (Figura 3).
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Figura 3. Generaciones en el Peru (Ipsos Peru, 2020).
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2.2.1.1.1.1.1.1. Generacion millennials

Segun Barford y Hester (2011), a partir de 1980, inicia la generacion llamada "Generacion
Y" o “Millenials”. Este grupo generacional ha crecido en una época caracterizada por muchos
avances tecnoldégicos, tales como el desarrollo de las redes sociales como facebook, instagram,
twitter, etc., los cuales forman parte de su vida diaria: los reconocen, utilizan y desarrollan.
Asimismo segun Ipsos Peru (2020), esta generacidn estd conformada por las personas nacidas entre
los afios 1980 a 1995.

En los dltimos anos, esta generacidon se ha insertado en el mundo laboral, y estan
demostrando dia a dia que tienen una nueva visiéon del | futuro, la cual es muy distinta a la que
tenian sus padres, los cuales en su mayoria de casos pertenecen a la Generacién “X" o Generacién
Baby Boomers.

Segun Connell, McMinn, y Bell (2012), el perfil que mas se destaca en esta generacion son:
inclinacién a ser independientes, individualistas y firmes creyentes de que el éxito es un camino y
no una meta. Ademas, los jévenes que pertenecen a esta generacidon buscan constantemente el
balance adecuado entre su trabajo, vida social y familiar.

2.2.1.1.2. Ocupacion

Segun Pinki (2014), la ocupacion tiene un impacto significativo en su comportamiento de
compra, por ejemplo, un importante gerente de marketing de una empresa generalmente
comprara trajes para sus negocios, mientras que un empleado de bajo nivel en la misma empresa
comprard vestimenta de trabajo que sea resistente a su labor.

Corona, menciona que: “La ocupacidn es una variable ligada con la educacién, porque
depende del nivel al que se haya tenido acceso para determinar cudl sera la ocupacion de las
personas” (2012, p. 24). Asimismo la ocupacion influye en los patrones de consumo de los
consumidores, es por ello que los especialistas de marketing buscan identificar a los grupos
ocupacionales los cuales tengan un interés mayor al promedio respecto a sus productos y servicios,
e incluso ellos adaptarian sus productos y servicios para determinados grupos ocupacionales. Como
ejemplo se puede mencionar a las empresas de tecnologia, en especifico a las empresas de
software, los cuales disefian una serie de productos para distintos profesionales de distintas areas.
(Kotler y Keller, 2016).

Schiffman y Wisenblit mencionan que: “Las ocupaciones de la gente reflejan su posicidn
social en relacidon con otros miembros de la misma sociedad. Con frecuencia esta variable se
considera la mejor evidencia de clase y estatus social” (2015, p. 249).

Con respecto al perfil ocupacional, el Ministerio de Cultura y Educacion de la Republica
Argentina (1998), mencionan que el perfil ocupacional o llamado también perfil profesional, es una
variable que articula un conjunto de realizaciones profesionales que un individuo puede demostrar
en las diversas situaciones de trabajo propias de su drea ocupacional, una vez que haya completado
su proceso formativo. En estas realizaciones la persona pone de manifiesto su competencia para
resolver los problemas en un mundo laboral complejo, cambiante e incierto. Asimismo Moreno y
Marcaccio, mencionan que: “El término de perfil profesional suele hacer referencia tanto al
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producto de una experiencia educativa como a las caracteristicas que posee un sujeto” (2008, p.
130).

2.2.1.1.3. Situacidon econdmica

La situacion econédmica tiene una gran influencia en el comportamiento de compra del
consumidor, dado que si los ingresos y ahorros de un cliente son altos, el mayormente comprara
productos mas caros. Por otro lado, si un cliente tiene bajos ingresos y ahorros, por ende comprara
productos mas econdmicos. Pinki (2014).

Kotler y Keller (2016) , mencionan que la eleccidon de productos y de marcas se ven
afectadas, en gran medida, por las circunstancias econdmicas, las cuales estdn conformadas por el
ingreso disponible (nivel, estabilidad y patrones estacionales), ahorros, activos, deudas, capacidad
de endeudamiento y actitudes hacia el ahorro y gasto.

Corona (2012), define al ingreso como una variable muy importante, la cual debe ser
tomada en cuenta al momento de segmentar un mercado. Una divisién del mercado se desarrolla
considerando los ingresos de los consumidores, todo ello para conocer su posicién econdmica y de
esta la capacidad o incapacidad de los consumidores para pagar el precio de un respectivo producto
0 servicio.

2.2.1.1.4. Estilo de vida

Segun Pinki (2014), el estilo de vida se refiere a la forma en que una persona vive en una
sociedad y se expresa en las cosas de su entorno. Estd determinado por los intereses, opiniones,
actividades del cliente y da forma a todo su patrén de actuacion e interaccion en el mundo.

Asimismo Schiffman y Wisenblit, mencionan que “En marketing, los estilos de vida se
conocen con el nombre genérico de psicografia y hacen referencia a las actividades, los intereses y
las opiniones de los consumidores” (2015, p. 35).

Kotler y Keller (2016), lo definen como el patrén de vida de una persona, la cual se expresa
y se da a conocer a través de actividades, intereses y opiniones. Todo ello refleja al individuo como
tal interactuando con su entorno. Los especialistas de marketing buscan una serie de relaciones
entre sus productos ofertados y los distintos estilos de vida. Los estilos de vida dependen, en gran
parte, de si los consumidores tienen restricciones econdmicas o restricciones respecto a su tiempo.

El estilo de vida es el patrdn de un individuo, tal como se expresa en su psicografia. Implica
medir las principales dimensiones AlO del consumidor: actividades (trabajo, pasatiempos, compras,
deportes, eventos sociales), intereses (alimentacion, moda, familia, recreacion) y opiniones (acerca
de si mismo, temas sociales, negocios y productos). El estilo de vida abarca algo mas que la clase
social o la personalidad de una persona. (Kotler y Armstrong, 2012).

2.2.1.1.5. Personalidad y autoconcepto

Segun Pinki (2014), la personalidad puede influir enormemente en el comportamiento de
compra de los consumidores dado que representa la totalidad del comportamiento de la persona
respecto a diferentes circunstancias. Tiene diferentes caracteristicas como: dominio, agresividad y
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autoconfianza, las cuales pueden ser Utiles para determinar el comportamiento del consumidor
hacia un producto o servicio en particular.

Kotler y Keller (2016), con respecto a la personalidad, la definen como el conjunto de rasgos
psicolégicos humanos distintivos que producen una serie de respuestas relativamente consistentes
y perdurables ante los estimulos del entorno (incluyendo el comportamiento de compra). La
personalidad mayormente se describe en términos de rasgos como la confianza del individuo en
uno mismo, respecto a su control, autonomia, sociabilidad, actitud defensiva y adaptabilidad.
Asimismo Salomdn, menciona que el concepto de personalidad se refiere: “A las caracteristicas
psicoldgicas Unicas de un ser humano, y a su influencia consistente sobre la manera en que éste
responde a su entorno” (2008, p. 196).

La personalidad esta conformada por diversas caracteristicas psicoldgicas internas que
determinan y reflejan la forma en que cada persona responde a su ambiente de consumo. Es por
ello que cuando se habla de las caracteristicas internas de las personas nos referimos a aquellas
cualidades, atributos, rasgos, factores y habitos que distinguen a la persona respecto a los demas.
(Corona, 2012).

Para Schiffman y Wisenblit (2015), la personalidad engloba las caracteristicas psicoldgicas
internas que determinan y reflejan la manera como las personas piensan y actdan, en conjunto,
forman el caracter distintivo de cada uno. Es por ello que es frecuente que los consumidores
compren productos y marcas a las companias que dotan de una personalidad que los diferencia de
las ofertas de la competencia. Asimismo Kotler y Keller, describen que los consumidores tienden a
elegir y utilizar marcas con una personalidad consistente con su autoconcepto real (es decir, cdmo
se ven a si mismos), aunque los rasgos equiparables podrian estar basados mads bien en el
autoconcepto ideal (cdmo les gustaria verse a si mismos) o incluso en el autoconcepto segun los
demas (como creemos que nos perciben otras personas). (2016, p. 163).

Segun Feldman (2016), la personalidad es el patrén de caracteristicas duraderas que
generan consistencia e individualidad en un individuo. La personalidad abarca los comportamientos
gue hacen que cada persona sea Unica y que se diferencie de los demas. La personalidad también
hace actuar de forma consistente respecto a diferentes situaciones y durante periodos prolongados
de tiempo.

2.2.2. Comportamiento de compra

El comportamiento de compra del consumidor se refiere a la conducta de compra de los
consumidores, los cuales compran bienes y servicios para su consumo. Todos ellos se combinan
para generar el mercado de consumo. Los consumidores varian bastante respecto a su edad,
ingresos, educacién y gustos. Las formas en que estos consumidores se relacionan entre si y con
otros elementos que los rodea, afectan a su eleccién de compra entre la gran diversidad productos
y servicios. (Kotler y Armstrong, 2013).

Corona (2012), menciona que existe un tipo de comportamiento de compra, el cual es el
rutinario, comportamiento en el cual los consumidores ya tienen experiencia sobre la categoria de
productos de interés y por ello pueden disponer de criterios claramente establecidos para evaluar
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las marcas en cuestidn, es decir, al realizar sus compras se basan en sus conocimientos respecto a
ciertos productos y muy poco en buscar informacién adicional.

2.2.2.1. Proceso de decision de compra

Yakup y Jablonsk (2012), mencionan que con respecto a los consumidores, ellos pasan por
un proceso de toma de decisiones, la cual se conforma por cinco etapas: Reconocimiento de
problemas y necesidades, busqueda de informacién, evaluacion de diferentes alternativas de
compra, decisién de compra y comportamiento posterior a la compra. Asimismo Kotler y Keller
(2016), mencionan que es el proceso por el cual el consumidor realiza todas sus compras. Por el
cual el consumidor atraviesa por cinco fases. (Figura 4).

Reconocimiento del
problema
|

Busqueda de informacion

Evaluacidn de alternativas

Decisién de compra

Y

Comportamiento

posterior a la compra

e e e e e e e e e = -

Figura 4. Modelo de cinco etapas del proceso de compra del consumidor (Yakup y Jablonsk,
2012).

De igual forma Kotler y Armstrong (2013), describen que el proceso de la decisién de compra esta
conformada por cinco etapas: reconocimiento de la necesidad, blusqueda de informacion,
evaluacidn de alternativas, decisién de compra y comportamiento postcompra. Respecto a la
compra, los consumidores pasan por las cinco etapas. En las compras mads rutinarias, los
consumidores suelen omitir algunas de las cinco etapas. Mayormente depende de la naturaleza del
comprador, producto y la situacidon de compra.

2.2.2.1.1. Decisién de compra

En esta etapa, los consumidores llegan a su decisiéon de compra final y llegan a la ultima
fase de la accion de compra. El proceso de ir a la tienda a comprar un producto, para algunos
consumidores puede ser tan gratificante como comprar el producto. La compra puede ser a través
de la tienda, web o teléfono. (Yakup y Jablonsk, 2012).
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Kotler y Keller (2016), mencionan que con respecto a la etapa de evaluacidn, el consumidor
establece preferencias entre los productos que componen el conjunto de eleccién y también puede
formular la intencién de compra de la marca preferida. Al ejecutar una intencién de compra, el
consumidor podria tomar decisiones respecto a la marca, distribuidor, cantidad, momento y modo
de pago. Asimismo Pinki (2014), menciona que en la decision de compra, el consumidor elije la
alternativa de compra, el cual incluye producto, marca, tienda, método de compra, etc.

En dicho proceso de decisién de compra existen dos factores de orden general que podrian
intervenir entre la intencidn de compra y la decisiéon de compra. El primer factor son las actitudes
de otras personas y la otra son con factores situacionales no anticipados (Figura 4).

Decision de compra

+

Actitudes de otras Factores situacionales no
personas anticipados

A

Intencion de compra

+

Evaluacion de alternativas

Figura 5. Pasos entre la evaluacion de alternativas y la decisiéon de compra (Kotler y Keller, 2016).

Segln Qazzafi (2019), con respecto a la decision de compra, el consumidor tiene decidido
comprar un producto después de recolectar informacién de varias fuentes, evaluarla y decidir
dénde comprar y qué comprar. El consumidor compra la marca o el producto que le da el rango
mas alto en la etapa de evaluacién.

Segun Kotler y Armstrong (2013), por lo general, la decision de compra de los consumidores
es comprar la marca o producto mas preferido, pero existen dos factores pueden afectar entre la
intencién de compray la decisién de compra. El primer factor es la actitud de los demds y el segundo
factor son los factores situacionales inesperados como acontecimientos inesperados pueden
cambiar la intencidn de compra. Por ende, las preferencias, e incluso las intenciones de compra, no
siempre dan como resultado una opcion de compra real.

Segln Corona (2012), con respecto a la decision, la define como la seleccién de una opcidn
a partir de dos o mas posibilidades, dado que en la vida diaria de las personas, ellos optan por
decisiones de todo tipo, en una época donde nos acompanfa el consumismo es inevitable tener que
tomarlas también para las cosas que se compran o consumen; la toma de decisiones generan una
serie de cuestionamientos que abarcan el qué, el cdmo, el cuando, el dénde, el cuanto.
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Segun Stankevic (2017), una vez que un consumidor elige que marca comprar, aun él debe
implementar la decisién y tomar la decision de compra real. También al principio, el consumidor
puede hacer una intencidn de compra de un determinado producto, pero no cerrar un trato.
Decisiones adicionales pueden ser necesario: factores que influyen, como cuando comprar, dénde
comprar, y cuanto dinero gastar. A menudo, hay un retraso de tiempo entre la formacién de una
decision de compra y la compra real, en particular para compras complejas como automdaviles,
computadoras personales y bienes de consumo duraderos. Para productos no duraderos, que
incluyen muchos articulos de baja implicacién, como articulos de uso diario; el tiempo entre la
decisidn y la compra real puede ser corta. En este punto, es fundamental enganchar el consumidor
en la intencidn de compra y un periodo de retraso.

[1.3. Marco conceptual (terminologia)

Alimentacion: Se define como: “La actividad mediante la que tomamos del mundo exterior una
serie de sustancias necesarias para poder nutrirnos. Estas sustancias estdn contenidas en los
alimentos que componen nuestra” (Martinez y Pedrén, 2016, p. 3).

Cliente: Se define como la persona, empresa u otra entidad que compra bienes y servicios
producidos por otra persona, empresa u otra entidad. (Yakup y Jablonsk, 2012).

Consumidor: Se define como quien consume los bienes y servicios producidos. (Yakup y Jablonsk,
2012).

Consumo: Se define como el proceso el cual una sustancia de una cosa se destruye, se agota, se
incorpora o se transforma completamente en otra cosa. (Yakup y Jablonsk, 2012).

Gelatina: Se define como: “El alimento de fécil digestién y preparacion, agradable sabor y bajo
costo, por lo que se integra a dieta de personas convalecientes; sin embargo, su proteina es de bajo
valor bioldgico al no contar con algunos aminodcidos esenciales” (Lopez et al, 2016, p. 577).

Generacion: Se define como al conjunto de individuos que nacieron en fechas préximas y recibieron
educacion e influjos sociales y culturales semejantes, es por ello que adoptan una actitud en cierto
modo comun en el &mbito del pensamiento o de la creacidon. (RAE, 2014).

Marca: Se define como el rasgo distintivo que posee una unidad linglistica y por el que se opone a
otra u otras del mismo tipo. (RAE, 2014).

Producto: Se define como: “Cualquier cosa que pueda ser ofrecida a un mercado para satisfacer un
deseo o una necesidad, incluyendo bienes fisicos, servicios, experiencias, eventos, personas,
lugares, propiedades, organizaciones, informacion e ideas” (Kotler y Keller, 2012, p. 325).
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l1l. HIPOTESIS

[1l.1. Declaracion de hipotesis

M.1.1. Hipotesis general

Existe influencia de los factores personales en la decisién de compra de gelatinas a madres
millennials del distrito de Trujillo — 2021.

1.1.2. Hipotesis especificas

Existe influencia de la edad y ciclo de vida en la decision de compra de gelatinas a madres millennials
del distrito de Trujillo — 2021.

Existe influencia de la ocupacién en la decisién de compra de gelatinas a madres millennials del
distrito de Trujillo —2021.

Existe influencia de la situacidn econdmica en la decisién de compra de gelatinas a madres
millennials del distrito de Trujillo — 2021.

Existe influencia de los estilos de vida en la decisién de compra de gelatinas a madres millennials
del distrito de Trujillo — 2021.

Existe influencia de la personalidad y autoconcepto en la decisién de compra de gelatinas a madres
millennials del distrito de Trujillo — 2021.

[11.2. Operacionalizacion de variables
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Tabla 1. Operacionalizacion de Variables: Factores personales y decision de compra

Variable

Definicién Conceptual

Definicién Operacional

Dimensiones

Indicador

Escala

VARIABLE 1

Factores
personales
(variable
independiente

)

Pinki (2014),
que son los factores de

definen
comportamiento  que

hacen que los
consumidores

desarrollen preferencias
de productos y marcas,
las cuales incluyen
variables como edad y
etapa de ciclo de vida,
ocupacion, situacién
econdmica, estilo de
personalidad vy

autoconcepto.

vida,

La variable factor
personal esta
compuesta por cinco
dimensiones: edad,
etapa de vida,
ocupacion, situacidn

econdmica, estilo de
vida, personalidad vy

autoconcepto.

X1: Edady
etapa de ciclo
de vida

Rango de
edad y etapa
de vida

1. Mi edad influye en mi decision de
compra de gelatinas.

2. Mi etapa de vida de mama influye en
mi decisién de compra de gelatinas.

3. Mi edad determina mi actitud de
compra hacia ciertos productos como la
gelatina.

X2: Ocupacion

Perfil
ocupacional

4. Mi ocupacion principal influye en mi
decision de compra de gelatinas.

5, Si cambiaria de ocupacion principal,
afectaria en mi decisién de compra de
gelatinas.

6. Mi ocupacion principal influye en los

atributos que busco respecto a

productos como gelatinas.

X3: Situacion
econdmica

Ingresos

7. Mi situacion econdmica influye en mi
decisiéon de compra de gelatinas.

8. Un mayor nivel de ingresos me
impulsaria a comprar gelatinas mads
caras.

9. Si
econdémico, compraria mas productos

tuviera un mayor ingreso

como gelatinas.

Likert de 5
puntos

1.Completament
e en descuerdo

2. En desacuerdo

3. Ni de acuerdo
ni en descuerdo

4. De acuerdo

5.
Completamente
de acuerdo
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10. Las actividades de mi estilo de vida
influyen en mi decisién de compra de

X4: Estilo de Actividades, | gelatinas.
vida intereses y 11. Compro gelatinas que estén
opiniones alineadas con mis intereses.
(AIO) de los
. 12.  Mi rutina como ama de casa
consumidore : , N
determina que gelatina elijo comprar.
S
13. La naturaleza de mi personalidad
influye en mi decision de compra de
gelatinas.
X5: Rasgos de los 14. Sentirme reflejada en productos

Personalidad y
autoconcepto

consumidore
s

como la gelatina influye en mi decisién
de compra.

15. Mis caracteristicas personales
internas como mis cualidades influyen
en mi decisidon de compra de gelatinas.

VARIABLE 2

Decisién de
compra
(variable

dependiente)

Yakup y Jablonsk (2012),
definen que es la etapa
en cual los
consumidores llegan a
su decision de compra
final y llegan a la ultima
fase de la accion de

compra.

La variable decision de
compra estd
compuesta por la
dimension decisién de

compra final.

Y: Decisiéon de
compra final

Criterios de
valoracion

16. Tengo el deseo de comprar y
adquirir gelatinas

17. Si donde
disponibles y tengo el derecho a elegir,

compro hay gelatinas

elegiré comprar gelatinas

18. Tomo la decision de reemplazar

otros productos tipo postre con

gelatinas.
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IV.DESCRIPCION DE METODOS Y ANALISIS

IV.1. Tipo de investigacion

El enfoque de la investigacién es cuantitativo, dado que busca probar hipdtesis con base en
medicidon numérica y estadistica mediante la recoleccién de datos, con la finalidad de establecer
pautas de comportamiento y probar teorias. (Hernandez, Ferndndez y Baptista, 2014).

El estudio realizado es una investigacion aplicada, con el propédsito fundamental de resolver
problemas, dado que utiliza los conocimientos en la préactica para el beneficio de la sociedad.
(Hernandez et al., 2014). Asimismo es una investigacion de campo, ya que se trabaja con la
recopilacion de informacion primaria.

Investigacion de tipo descriptiva, dado que se aplicara el instrumento pero no se controlara las
variables.

IV.2. Nivel de investigacion

Investigacion explicativa, dado que va mas allda de la simple descripcién de fendmenos o del
establecimiento de relaciones entre ellos, esta investigacion pretende establecer las causas de los
fendmenos que se estudian. (Hernandez et al., 2014). Es por ello que en esta investigacion se busca
establecer la influencia de los factores personales en la decisién de compra de gelatinas a madres
millennials del distrito de Trujillo — 2021.

IV.3. Disefio de investigacion

El disefio de investigacion es no experimental, dado que el estudio que se aplica se desarrolla sin
alterar los elementos estudiados. (Hernandez et al., 2014).

Asimismo, es de corte transversal, dado que la recoleccién de datos sera en un solo momento.
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La representacion del disefio de investigacidn es el siguiente:

Variable independiente

[= = = = = = = — -

Edad y etapa de ciclo de |
vida (X1)

|
Ocupacion (X2) I
|

\ Variable dependiente
1

Situacién econdmica (X3) R Decisién de compra ()

I
Estilo de vida (X4) /

Personalidad y

e o e o o - - -

autoconcepto (X5)

Figura 6. Modelo conceptual de la investigacidn de influencia de los factores personales sobre la
decision de compra (Elaboracion propia).

IV.4. Método de investigacién

Se utilizé el método hipotético deductivo, dado que la naturaleza de esta investigacidn siguié una
légica deductiva. La investigacion va de lo general a lo especifico, dado que llega a unas
conclusiones a través de un procedimiento de inferencia o calculo formal. (Bernal, 2006).

IV.5. Poblacién

La presente investigacidn tiene como poblacién a madres entre 26 a 41 afios (nacidas entre los afios
1980 a 1995) (Ipsos Peru, 2020), decisoras de compra de alimentos en sus hogares, que hayan
comprado el producto gelatina por lo menos una vez en estos Ultimos 6 meses. Ademas, que
residan en la zona urbana de la ciudad de Trujillo.

Segun el Instituto Nacional de Estadistica (INEI) son un total aproximadamente de 45 385 personas.
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IV.6. Muestra

El muestreo es no probabilistico por conveniencia, dado que va dirigida a un subgrupo de la
poblacién en la que la eleccidn de los elementos no depende de la probabilidad, sino de las
caracteristicas de la investigacién. Los datos se recogeran de puntos principales de zonas
comerciales y centros educativos del distrito de Trujillo.

Para determinar la muestra se calculd segun la férmula para calculo de muestra para una poblacién
finita (Aguilar, 2005).

N*Zz*p*q
e2x(N—-1)+ (Z2xp*q)

n

Donde:

N = Total de la poblacién mencionada (45 385)

Z =1.96 (usando una seguridad del 95%)

p = proporcidn esperada (50% en este caso = 0.5)
q=1-p(0.5)

e = 0.05 (se utilizé un valor de 5%)

Tomando en consideracion la formula del calculo de muestra finita, el tamafio de muestra
determinado obedece a un nivel de confianza del 95%, una probabilidad de éxito-fracaso de 0,5y
un margen de error de 5%; lo que deriva en una seleccion de 381 casos.

IV.7. Técnicas de recoleccion de datos

IvV.7.1. Técnica

Se empled la técnica de la encuesta con el objetivo de recoger toda la informacidn pertinente al
estudio en cuestion.

IvV.7.2. Instrumento

Con respecto al instrumento a utilizar, se empled un cuestionario estructurado, el cual se adapté
de herramientas utilizadas por anteriores autores:

Nombre: Influencia del marketing en la decisidn de compra

Autor: Pickett y Ozaki (2008) y Yang et al. (2018).
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Adaptacion: AL-Ghaswyneh (2019)

Objetivo: Medir variables demograficas, y abordar factores que afectan el comportamiento de
compra.

Tiempo: El tiempo para la aplicacion 10 — 15 minutos

Descripcion: Se aplicd la encuesta con un total de 25 items. La encuesta tuvo tres secciones. La
primera seccidn incluyd 2 preguntas filtro, la segunda parte tuvo 5 preguntas respecto a
informacidn demografica, y la ultima parte incluyd 18 la cual se divide en dimensiones los cuales
son: edad y ciclo de etapa de vida, ocupacidn, situacidn econdmica, estilo de vida, personalidad y
autoconcepto. Ademas de la decisién de compra.

Con respecto a las 18 preguntas relacionadas a los factores personales y la decision de compra, se
utilizo la escala Likert de 5 puntos para medir las variables (independiente y dependiente).

Tabla 2
Interpretacion de la escala Likert
Escala Descripcion
1 Completamente en descuerdo
2 En desacuerdo
3 Ni de acuerdo ni en descuerdo
4 De acuerdo
5 Completamente de acuerdo

Fuente: Chdvez et al. (2020).

Evaluacion de validez

Posteriormente el cuestionario fue validado por Jueces Expertos a quienes se detalla a
continuacion:

Juez experto N°1: Karla Zavaleta Guzman

Grado académico: Magister / Master of Businees Administration (MBA)
Areas de experiencia profesional: Agronegocios y alimentos

Juez experto N°2: Odar Florian Castillo

Grado académico: Magister / Master of Businees Administration (MBA)
Areas de experiencia profesional: Logistica, marketing y gestién comercial

Juez experto N°3: Juan Miguel Deza Castillo
Grado académico: Magister en Direccidn de Marketing y Gestién Comercial
Areas de experiencia profesional: Gestién Comercial y marketing

Juez experto N°4: Grimaldo Wilfredo Quispe Santivanez
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Grado académico: Doctor en ingenieria
Areas de experiencia profesional: Investigaciéon de mercados y desarrollo de productos
Anilisis de confiabilidad

Con los datos obtenidos se realizd la prueba de alfa de Cronbach. Los resultados se nuestra a
continuacién:

Tabla 3
Evaluacion de la confiabilidad del cuestionario

Alfa de N de
Cronbach elementos
,919 18

Fuente: Elaboracion propia.

Como criterio general, segin George y Mallery (2003), sugieren las siguientes recomendaciones con
respecto a los coeficientes de alfa Cronbach:

- Coeficiente alfa > 0.9 es excelente

- Coeficiente alfa > 0.8 es bueno

- Coeficiente alfa > 0.7 es aceptable

- Coeficiente alfa > 0.6 es cuestionable
- Coeficiente alfa > 0.5 es pobre

- Coeficiente alfa < 0.5 es inaceptable

Asimismo se calculé de forma individual el alfa de Cronbach para cada una de las dimensiones de
la investigacion:

Tabla 4

Evaluacion de fiabilidad por dimension
Dimensiones Numero de items Alfa de Crombach
Edad y etapa de ciclo de vida 3 0.858
Ocupacion 3 0.876
Situacion econdmica 3 0.950
Estilo de vida 3 0.878
Personalidad y autoconcepto 3 0.919
Decisidon de compra de gelatinas 3 0.908

Fuente: Elaboracion propia.

Con respecto a la evaluacion del Alfa de Crombach, los resultados variaron entre 0.876 y 0.950;
estos resultados indicaron una excelente confiabilidad para las dimensiones, considerandose
aceptable cuando el indicador es mayor a 0,7; todo ello basado en George y Mallery (2003).

En funciéon al valor alfa de Cronbach obtenido, podemos determinar que el instrumento de la
investigacion es confiable.
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IV.8. Presentacion de resultados

Para el analisis e interpretaciéon de los resultados se realizaron las siguientes acciones:

1. Los datos seran recolectados mediante la plataforma google forms, y seran almacenados
en los servidores de dicha pagina.

2. Los datos almacenados seran descargados en una PC, en un archivo de software Microsoft
Office Excel, en donde se ordenara y tabulara los datos, para posteriormente sean cargados
y procesados en el software SPSS 25.

3. Unavez que los datos fueron procesados se realizard un analisis descriptivo de cada una de
las variables e indicadores usados en el instrumento propuesto.

4. Luego se realizard un andlisis correlacional entre las variables que se han determinado
investigar en el presente estudio.

5. Ademds, se elaborard un analisis de tipo explicativo que permita conocer el nivel de
influencia entre las variables independientes y dependientes.

6. Posteriormente se realizard un contraste de las hipétesis planteadas para poder determinar
su rechazo o aceptacién.

7. Por ultimo se realizaran una serie de gréficos y tablas resumen para la mejor presentacion
de los resultados.
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V. RESULTADOS

A continuacidn se presentan los resultados obtenidos en la investigacion:

Resultado de datos demograficos

Tabla 5
Distribucidn de la muestra segun datos
Datos demograficos Frec. Porcentaje
26-30 120 31.50
Rango de edad 31-35 134 35.17
36-41 127 33.33
Soltera 93 24.41
Casada 144 37.80
Estado civil Divorciada 11 2.89
Separada 16 4.20
Viuda 5 1.31
Conviviente 109 28.61
Estudiante 26 6.82
Profesional o técnica con empleo 135 35.43
Ocupacion Trabajadora independiente 128 33.60
Dedicada al hogar 92 24.15
Sin ocupacion 0 0.00
Sin estudios 0 0.00
Primaria incompleta 0 0.00
Primaria Completa 1 0.26
Secundaria incompleta 6 1.57
Nivel de educacion Secundaria Completa 37 9.71
Universidad o Instituto técnico Incompleta 131 34.38
Universidad o Instituto técnico completa 158 41.47
Postgrado ( Maestria o Doctorado) incompleta 28 7.35
Postgrado ( Maestria o Doctorado) completa 20 5.25
1299 a menos 6 1.57
1300-2 479 50 13.12
ivel de i | 2480-3969 93 24.41
Nivel de ingresos (soles) 39707019 206 4908
7020-12599 67 10.76
12 600 a mas 4 1.05

Fuente: Elaboracion propia.

Con respecto a los datos demograficos, en la Tabla 5 se observa que respecto a la edad, el 35%
corresponde al rango de edad 31-35, 33% corresponde al rango de edad 36-41y el 31% corresponde
al rango de edad 26-30. Respecto al dato demografico estado civil, se observa que el 38%
corresponde a madres casadas, 29% corresponde a convivientes, 25% corresponde a solteras, 4%
corresponde a separadas, 3% corresponde a divorciadas y el 1% corresponde a viudas. Respecto al
dato demografico ocupacién, se observa que el 35% corresponde a profesionales o técnicas con
empleo, 34% corresponde a trabajadoras independientes, 24% corresponde a dedicadas al hogary
el 7% corresponde a estudiantes. Respecto al dato demografico nivel de educacion alcanzado, se
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observa que el 42% corresponde a universidad o instituto técnico completo, 34% a universidad o
instituto técnico incompleto, 10% corresponde a secundaria completa, 7% corresponde a postgrado
incompleto, el 5% corresponde a postgrado completo y el 2% corresponde a secundaria incompleta.
Finalmente respecto al dato demografico nivel de ingresos (soles), se observa que el 49%
corresponde al personas con ingresos de 3 970-7 019, 24% corresponde personas con ingresos de
2 480-3969, 13% corresponde a personas con ingresos de 1 300-2 479, 11% corresponde a personas
con ingresos 7 020-12 599, 2% corresponde a personas con ingresos de 1 299 a menos y el 1%
corresponde a personas con ingresos de 12 600 a mas.

Resultado de items del cuestionario factores personales — decision de compra
En el cuestionario se han considerado 18 items referentes a la dimensiones edad y ciclo de etapa

de vida, ocupacion, situacién econdmica, estilo de vida, personalidad y decisién de compras. A
continuacion, se evidencian los resultados:

Tabla 6
Resultados de la valoracion en items de la dimension edad y etapa de ciclo de vida en la escala de
Likert
Dimensiones items Escala Frec. | Porcentaje
(1) Totalmente en 4 1.05
desacuerdo
(2) En desacuerdo 94 24.67
(3) Ni de acuerdo ni en 63 16.54
1. Mi edad influye en mi decisidon de | desacuerdo
compra de gelatinas. (4) De acuerdo 196 51.44
(5) Totalmente de 24 6.30
acuerdo
(1) Totalmente en 0 0.00
desacuerdo
Edady etapa (2) En desacuerdo 40 10.50
deciclode | 2. \jetapa de vida de mamd influye (3) Ni de acuerdo ni en 67 17.59
vida en mi decisién de compra de desacuerdo
gelatinas. (4) De acuerdo 242 63.52
(5) Totalmente de 32 8.40
acuerdo
(1) Totalmente en 2 0.52
desacuerdo
(2) En desacuerdo 54 14.17
3. Mi edad determina mi actitud de | (3) Ni de acuerdonien | 83 21.78
compra hacia ciertos productos desacuerdo
como la gelatina. (4) De acuerdo 213 55.91
(5) Totalmente de 29 7.61
acuerdo

Fuente: Elaboracion propia.

Como se observa en la Tabla 6, con respecto a la dimensién edad y etapa de ciclo de vida, la cual
esta conformada por los items (1,2 'y 3). Segun el item 1, de las 381 encuestadas, 98 (25.72%) estan
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en desacuerdo y totalmente descuerdo, 63 (16.54%) estan ni de acuerdo ni en desacuerdo y 220
(57.74%) la cuales estan de acuerdo y totalmente de acuerdo que su edad influye en mi decisién de
compra de gelatinas. Respecto al item 2, de las 381 encuestadas, 40 (10.50%) estan en desacuerdo
y totalmente descuerdo, 67 (17.59%) estan ni de acuerdo ni en desacuerdoy 274 (71.92%) la cuales
estan de acuerdo y totalmente de acuerdo que su etapa de vida de mama influye en su decisién de
compra de gelatinas. Finalmente con respecto al item 3, de las 381 encuestadas, 56 (14.70%) estan
en desacuerdo y totalmente descuerdo, 83 (21.78%) estan ni de acuerdo ni en desacuerdo y 242
(63.52%) la cuales estan de acuerdo y totalmente de acuerdo que su edad determina su actitud de
compra hacia ciertos productos como la gelatina.

Tabla 7
Resultados de la valoracion en items de la dimension ocupacion en la escala de Likert
Dimensiones items Escala Frec. | Porcentaje
(1) Totalmente en 3 0.79
desacuerdo
(2) En desacuerdo 23 6.04
4. Mi ocupacion principal influye en | (3) Ni de acuerdo ni en 57 14.96
mi decisién de compra de gelatinas. | desacuerdo
(4) De acuerdo 259 67.98
(5) Totalmente de 39 10.24
acuerdo
(1) Totalmente en 14 3.67
desacuerdo
5. Si cambiaria de ocupacién (2) En desacuerdo 89 23.36
Ocupacion | principal, afectaria en mi decision de (3) Nide acuerdonien | 129 33.86
compra de gelatinas. desacuerdo
(4) De acuerdo 121 31.76
(5) Totalmente de 28 7.35
acuerdo
(1) Totalmente en 5 1.31
desacuerdo
(2) En desacuerdo 35 9.19
6. Mi ocupacion principal influye en | (3) Ni de acuerdonien | 82 21.52
los atributos que busco respectoa | desacuerdo
productos como gelatinas. (4) De acuerdo 234 61.42
(5) Totalmente de 25 6.56
acuerdo

Fuente: Elaboracion propia.

Como se observa en la Tabla 7, con respecto dimensidn ocupacién, la cual esta conformada por los
items (4,5 y 6). Segun el item 4, de las 381 encuestadas, 26 (6.82%) estan en desacuerdo y
totalmente descuerdo, 57 (14.96%) estan ni de acuerdo ni en desacuerdo y 298 (78.22%) la cuales
estan de acuerdo y totalmente de acuerdo que su ocupacién principal influye en su decisién de
compra de gelatinas. Respecto al item 5, de las 381 encuestadas , 103 (27.03%) estdn en desacuerdo
y totalmente descuerdo, 129 (33.86%) estan ni de acuerdo ni en desacuerdo y 149 (39.11%) la
cuales estdn de acuerdo y totalmente de acuerdo que si cambiarian de ocupacién principal,
afectaria en su decision de compra de gelatinas. Finalmente con respecto al item 6, de las 381
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encuestadas ,40 (10.50%) estan en desacuerdo y totalmente descuerdo, 82 (21.52%) estan ni de

acuerdo ni en desacuerdo y 259 (67.98%) la cuales estdn de acuerdo y totalmente de acuerdo que

su ocupacioén principal influye en los atributos que busca respecto a productos como gelatinas.

Tabla 8
Resultados de la valoracion en items de la dimensidn situacion econdmica en la escala de Likert
Dimensiones items Escala Frec. | Porcentaje
(1) Totalmente en 6 1.57
desacuerdo
(2) En desacuerdo 42 11.02
(3) Nide acuerdonien | 71 18.64
7. Mi situacién econdmica influye en | desacuerdo
mi decision de compra de gelatinas. | (4) De acuerdo 225 59.06
(5) Totalmente de 37 9.71
acuerdo
(1) Totalmente en 14 3.67
desacuerdo
(2) En desacuerdo 107 28.08
Situacion 8. Un mayor nivel de ingresos me | (3) Ni de acuerdonien | 119 31.23
econdmica impulsaria a comprar gelatinas mas | desacuerdo
caras. (4) De acuerdo 110 28.87
(5) Totalmente de 31 8.14
acuerdo
(1) Totalmente en 16 4.20
desacuerdo
(2) En desacuerdo 99 25.98
9. Si tuviera un mayor ingreso (3) Nide acuerdonien | 113 29.66
econdmico, compraria mas desacuerdo
productos como gelatinas. (4) De acuerdo 119 31.23
(5) Totalmente de 34 8.92
acuerdo

Fuente: Elaboracion propia.

Como se observa en la Tabla 8, con respecto situacién econdmica, la cual estd conformada por los

items (7,8 y 9). Segun el item 7, de las 381 encuestadas, 48 (12.60%) estan en desacuerdo y

totalmente descuerdo, 71 (18.64%) estan ni de acuerdo ni en desacuerdo y 262 (68.77%) la cuales

estan de acuerdo y totalmente de acuerdo que su situacion econdmica influye en su decisién de

compra de gelatinas. Respecto al items 8, de las 381 encuestadas, 121 (31.76%) estdn en

desacuerdo y totalmente descuerdo, 119 (31.23%) estan ni de acuerdo ni en desacuerdo y 141

(40.16%) la cuales estan de acuerdo y totalmente de acuerdo que un mayor nivel de ingresos le

impulsaria a comprar gelatinas mas caras. Finalmente respecto al item 9, de las 381 encuestadas,

115 (30.18%) estan en desacuerdo y totalmente descuerdo, 113 (29.66%) estan ni de acuerdo ni en

desacuerdo y 153 (40.16%) la cuales estan de acuerdo y totalmente de acuerdo que si tuvieran un

mayor ingreso econémico, compraria mas productos como gelatinas.
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Tabla 9
Resultados de la valoracion en items de la dimension estilo de vida en la escala de Likert
Dimensiones items Escala Frec. | Porcentaje
(1) Totalmente en 3 0.79
desacuerdo
(2) En desacuerdo 72 18.90
10. Las actividades de mi estilo de | (3) Ni de acuerdonien | 71 18.64
vida influyen en mi decisién de desacuerdo
compra de gelatinas. (4) De acuerdo 218 57.22
(5) Totalmente de 17 4.46
acuerdo
(1) Totalmente en 10 2.62
desacuerdo
(2) En desacuerdo 97 25.46
Estilodevida | 11. Compro gelatinas que estén | (3) Ni de acuerdo nien | 119 31.23
alineadas con mis intereses. desacuerdo
(4) De acuerdo 142 37.27
(5) Totalmente de 13 3.41
acuerdo
(1) Totalmente en 12 3.15
desacuerdo
(2) En desacuerdo 71 18.64
(3) Ni de acuerdonien | 101 26.51
12. Mi rutina como ama de casa desacuerdo
determina que gelatina elijo (4) De acuerdo 177 46.46
comprar. (5) Totalmente de 20 5.25
acuerdo

Fuente: Elaboracion propia.

Como se observa en la Tabla 9, con respecto a la dimensidn estilo de vida, la cual estd conformada
por los items (10,11 y 12). Segun el item 10, de las 381 encuestadas, 75 (19.69%) estan en
desacuerdo y totalmente descuerdo, 71 (18.64%) estan ni de acuerdo ni en desacuerdo y 235
(61.68%) la cuales estan de acuerdo y totalmente de acuerdo que las actividades de su estilo de
vida influyen en su decision de compra de gelatinas. Respecto al item 11, de las 381 encuestadas,
107 (28.08%) estan en desacuerdo y totalmente descuerdo, 119 (31.23%) estan ni de acuerdo ni en
desacuerdo y 155 (40.68%) la cuales estdn de acuerdo y totalmente de acuerdo que compran
gelatinas que estén alineadas con sus intereses. Finalmente respecto a item 12, de las 381
encuestadas, 83 (21.78%) estan en desacuerdo y totalmente descuerdo, 101 (26.51%) estan ni de
acuerdo ni en desacuerdo y 197 (51.71%) la cuales estan de acuerdo y totalmente de acuerdo que
su rutina como ama de casa determina que gelatina eligen comprar.

42 |Pagina Silvera Otafne Gian Pierre



UNIVERSIDAD
PRIVADA

PRIVALA Influencia de los factores personales en la decision de compra de

gelatinas en madres millennials del distrito de Trujillo — 2021

Tabla 10
Resultados de la valoracion en items de la dimensidn personalidad y autoconcepto en la escala de
Likert
Dimensiones items Escala Frec. | Porcentaje
(1) Totalmente en 16 4.20
desacuerdo
(2) En desacuerdo 75 19.69
13. La naturaleza de mi (3) Ni de acuerdonien | 84 22.05
personalidad influye en mi decisién | desacuerdo
de compra de gelatinas. (4) De acuerdo 189 49.61
(5) Totalmente de 17 4.46
acuerdo
(1) Totalmente en 25 6.56
desacuerdo
Personalidad (2) En desacuerdo 109 28.61
y 14. Sentirme reflejada en productos | (3) Ni de acuerdo nien | 114 29.92
autoconcepto como la gelatina influye en mi desacuerdo
decision de compra. (4) De acuerdo 114 29.92
(5) Totalmente de 19 499
acuerdo
(1) Totalmente en 15 3.94
desacuerdo
15. Mis caracteristicas personales | (2) En desacuerdo 96 25.20
internas como mis cualidades (3) Ni de acuerdo nien | 105 27.30
influyen en mi decisién de compra | desacuerdo
de gelatinas. (4) De acuerdo 146 38.32
(5) Totalmente de 20 5.25
acuerdo

Fuente: Elaboracion propia.

Como se observa en la Tabla 10, con respecto a la dimensién personalidad y autoconcepto, la cual
esta conformada por los items (13,14 y 15). Segun el item 13, de las 381 encuestadas, 91 (23.88%)
estan en desacuerdo y totalmente descuerdo, 84 (22.05%) estdn ni de acuerdo ni en desacuerdo y
206 (54.07%) la cuales estan de acuerdo y totalmente de acuerdo que su naturaleza de personalidad
influye en su decision de compra de gelatinas. Respecto al item 14, de las 381 encuestadas, 134
(35.17%) estan en desacuerdo y totalmente descuerdo, 114 (29.92%) estan ni de acuerdo ni en
desacuerdo y 133 (34.91%) la cuales estdn de acuerdo y totalmente de acuerdo que sentirse
reflejada en productos como la gelatina influye en su decision de compra. Finalmente respecto al
item 15, de las 381 encuestadas, 111 (29.13%) estan en desacuerdo y totalmente descuerdo, 104
(27.30%) estan ni de acuerdo ni en desacuerdo y 166 (43.57%) la cuales estan de acuerdo y
totalmente de acuerdo que sus caracteristicas personales internas como sus cualidades influyen en
su decision de compra de gelatinas.
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Tabla 11
Resultados de la valoracion en items de la decision de compra de gelatinas en la escala de Likert
Dimensiones items Escala Frec. | Porcentaje
(1) Totalmente en 4 1.05
desacuerdo
(2) En desacuerdo 35 9.19
16. Tengo el deseo de comprary (3) Ni de acuerdo nien | 132 34.65
adquirir gelatinas. desacuerdo
(4) De acuerdo 166 43.57
(5) Totalmente de 44 11.55
acuerdo
(1) Totalmente en 5 1.31
desacuerdo
Decision de (2) En desacuerdo 81 21.26
compra de 17. Sidonde compro hay gelatinas | (3) Ni de acuerdo nien | 152 39.90
gelatinas disponibles y tengo el derechoa | desacuerdo
elegir, elegiré comprar gelatinas. (4) De acuerdo 133 34.91
(5) Totalmente de 10 2.62
acuerdo
(1) Totalmente en 5 1.31
desacuerdo
18. Tomo la decisién de reemplazar | (2) En desacuerdo 83 21.78
otros productos tipo postre con (3) Ni de acuerdo nien | 154 40.32
gelatinas. desacuerdo
(4) De acuerdo 129 33.86
(5) Totalmente de 10 2.62
acuerdo

Fuente: Elaboracion propia.

Como se observa en la Tabla 11, con respecto a la decision de compra de gelatinas, la cual estd
conformada por los items (16,17 y 18). Segun el item 15, de las 381 encuestadas, de las 381
encuestadas, 39 (10.24%) estan en desacuerdo y totalmente descuerdo, 132 (34.65%) estan ni de
acuerdo ni en desacuerdoy 210 (55.12%) la cuales estdn de acuerdo y totalmente de acuerdo que
tienen el deseo de comprar y adquirir gelatinas. Respecto al item 16, de las 381 encuestadas, 86
(22.57%) estan en desacuerdo y totalmente descuerdo, 152 (39.90%) estdn ni de acuerdo ni en
desacuerdo y 143 (37.53%) la cuales estan de acuerdo y totalmente de acuerdo que si donde
compran hay gelatinas disponibles y tienen el derecho a elegir, elegiran comprar gelatinas.
Finalmente respecto al item 18, de las 381 encuestadas, 88 (23.10%) estan en desacuerdo y
totalmente descuerdo, 154 (40.42%) estan ni de acuerdo ni en desacuerdo y 139 (36.48%) la cuales
estan de acuerdo y totalmente de acuerdo que toman la decisidon de reemplazar otros productos
tipo postre con gelatinas
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Estadistica descriptiva de Analisis de Datos

Se analizé las estadisticas del promedio y la desviacidn estandar para los seis factores, de los cuales
(totalmente en desacuerdo y en desacuerdo) se clasificacién como nivel bajo con puntuacién
promedio < 2.60, (ni en desacuerdo ni en acuerdo) se clasificé como nivel moderado con puntuacién
promedio entre 2,60y 3,39 y (de acuerdo y totalmente de acuerdo) se clasificaron como nivel alto
con puntuacién promedio > 3,40.

Tabla 12
Estadistica descriptiva de Andlisis de Datos de la dimension edad y etapa de ciclo de vida
Desviacion

items n Min Max Promedio estandar
1. Mi edad influye en mi decision de compra de
gelatinas. 381 1,0 5,0 3.373 0.958
2. Mi etapa de vida de mama influye en mi decision
de compra de gelatinas. 381 1,0 5,0 3.698 0.768
3. Mi edad determina mi actitud de compra hacia
ciertos productos como la gelatina. 381 1,0 5,0 3.559 0.846
Edad y etapa de ciclo de vida general 381 1,0 5,0 3.543 0.871

Fuente: Elaboracion propia.

Los items de la dimensién edad y ciclo de etapa de vida tuvieron una puntuacidon media que oscilaba
entre 3,559 y 3,698 con una puntuacidon media total de 3,543 de 5 y una desviacidn estandar de
0.871, que consideran (nivel alto) segun el intervalo de la escala de Likert; dado que 3,543 es mayor

que 3,40.

Tabla 13

Estadistica descriptiva de Andlisis de Datos de la dimension ocupacion

Desviacion

items n Min Max Promedio estandar
4. Mi ocupacion principal influye en mi decisién de
compra de gelatinas. 381 1,0 5,0 3.808 0.727
5. Si cambiaria de ocupacion principal, afectaria en
mi decision de compra de gelatinas. 381 1,0 5,0 3.157 0.985
6. Mi ocupacién principal influye en los atributos
gue busco respecto a productos como gelatinas. 381 1,0 5,0 3.627 0.793
Ocupacion general 381 1,0 5,0 3.531 0.885

Fuente: Elaboracion propia.

Los tres items de la dimensidn ocupacidn tuvieron una puntuaciéon media que oscilaba entre 3,157
y 3,808 con una puntuacién media total de 3,531 de 5 y una desviacion estandar de 0.885, que
consideran (nivel alto) seguin el intervalo de la escala de Likert; dado que 3,531 es mayor que 3,40.
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Tabla 14
Estadistica descriptiva de Andlisis de Datos de la dimension situacion econémica
Desviacién

items n Min Max Promedio estandar
7. Mi situacién econédmica influye en mi decision de
compra de gelatinas. 381 1,0 5,0 3.643 0.861
8. Un mayor nivel de ingresos me impulsaria a
comprar gelatinas mas caras. 381 1,0 5,0 3.097 1.017
9. Si tuviera un mayor ingreso econdémico,
compraria mas productos como gelatinas. 381 1,0 5,0 3.147 1.038
Situacidon econdmica general 381 1,0 5,0 3.296 1.005

Fuente: Elaboracion propia.

Los tres items de la dimension situacién econdmica tuvieron una puntuaciéon media que oscilaba
entre 3,097 y 3,643 con una puntuacion media total de 3,296 de 5 y una desviacién estandar de
1,005, que consideran (nivel moderado) segun el intervalo de la escala de Likert; dado que 3,296
estd entre 2,60y 3,39.

Tabla 15
Estadistica descriptiva de Andlisis de Datos de la dimension estilo de vida
Desviacién

items n Min Max Promedio estandar
10. Las actividades de mi estilo de vida influyen en
mi decisién de compra de gelatinas. 381 1,0 5,0 3.457 0.874
11. Compro gelatinas que estén alineadas con mis
intereses. 381 1,0 5,0 3.134 0.924
12. Mi rutina como ama de casa determina que
gelatina elijo comprar. 381 1,0 5,0 3.320 0.942
Estilo de vida general 381 1,0 5,0 3.304 0.922

Fuente: Elaboracion propia.

Los tres items de la dimensién estilo de vida tuvieron una puntuacién media que oscilaba entre
3,134 y 3,457 con una puntuacién media total de 3,304 de 5 y una desviacién estandar de 0,922,
gue consideran (nivel moderado) segun el intervalo de la escala de Likert; dado que 3,304 esta entre

2,60y 3,39.

Tabla 16

Estadistica descriptiva de Andlisis de Datos de la dimension personalidad y autoconcepto

Desviacion

items n Min Max Promedio estandar
13. La naturaleza de mi personalidad influye en mi
decision de compra de gelatinas. 381 1,0 5,0 3.304 0.974
14. Sentirme reflejada en productos como la
gelatina influye en mi decisidon de compra. 381 1,0 5,0 2.982 1.025
15. Mis caracteristicas personales internas como
mis cualidades influyen en mi decision de compra
de gelatinas. 381 1,0 5,0 3.157 0.990
Personalidad y autoconcepto general 381 1,0 5,0 3.148 1.004

Fuente: Elaboracion propia.
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Los tres items de la dimensién personalidad tuvieron una puntuacién media que oscilaba entre

2,982 y 3,304 con una puntuacién media total de 3,148 de 5 y una desviacién estandar de 1,004,

gue consideran (nivel moderado) segun el intervalo de la escala de Likert; dado que 3,148 esta entre

2,60y 3,39.
Tabla 17
Estadistica descriptiva de Andlisis de la decision de compras de gelatinas
Desviacion
items n Min Max Promedio estandar
16. Tengo el deseo de comprar y adquirir gelatinas. 381 1,0 5,0 3.554 0.852
17. Si donde compro hay gelatinas disponibles y
tengo el derecho a elegir, elegiré comprar
gelatinas. 381 1,0 5,0 3.163 0.833
18. Tomo la decisién de reemplazar otros
productos tipo postre con gelatinas. 381 1,0 5,0 3.147 0.833
Decision de compra de gelatinas general 381 1,0 5,0 3.288 0.860

Fuente: Elaboracion propia.

Los tres items de la decision de compra de gelatinas tuvieron una puntuacidon media que oscilaba

entre 3,147 y 3,554 con una puntuacidon media total de 3,288 de 5 y una desviacidn estandar de

0,860, que consideran (nivel moderado) segun el intervalo de la escala de Likert; dado que 3,288

estd entre 2,60y 3,39.

Analisis factorial

El analisis factorial exploratorio se realizé con 1 como el valor propio para mejorar la fuerza de los

factores. Luego, se extrajeron seis factores: edad y etapa de ciclo de vida, ocupacién, situacién

econdmica, estilo de vida y personalidad y decisién de compra de gelatinas. El cuestionario tuvo

18 preguntas clasificadas en factores, tres items para cada factor.

Tabla 18
Matriz de componentes rotados

Componente

3

4

5

Mi edad influye en mi decisién de compra de
gelatinas.

0.726

Mi etapa de vida de mama influye en mi decisién de
compra de gelatinas.

0.799

Mi edad determina mi actitud de compra hacia
ciertos productos como la gelatina.

0.870

Mi ocupacion principal influye en mi decision de
compra de gelatinas.

0.802

Si cambiaria de ocupacién principal, afectaria en mi
decisién de compra de gelatinas.

0.717

Mi ocupacién principal influye en los atributos que
busco respecto a productos como gelatinas.

0.873

Mi situacién econdmica influye en mi decisién de
compra de gelatinas.

0.722

Un mayor nivel de ingresos me impulsaria a

0.94
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comprar gelatinas mas caras.

Si tuviera un mayor ingreso econémico, compraria 0.941

mads productos como gelatinas.

Las actividades de mi estilo de vida influyen en mi 0.844

decisién de compra de gelatinas.

Compro gelatinas que estén alineadas con mis 0.750

intereses.

Mi rutina como ama de casa determina que gelatina 0.825

elijo comprar.

La naturaleza de mi personalidad influye en mi 0.587
decision de compra de gelatinas.

Sentirme reflejada en productos como la gelatina 0.843
influye en mi decisién de compra.

Mis caracteristicas personales internas como mis 0.711
cualidades influyen en mi decisién de compra de

gelatinas.

Tengo el deseo de comprar y adquirir gelatinas. 0.789

Si donde compro hay gelatinas disponibles y tengo 0.900
el derecho a elegir, elegiré comprar gelatinas.

Tomo la decisién de reemplazar otros productos 0.905
tipo postre con gelatinas.

Fuente: Elaboracion propia.

El andlisis extrajo una solucion de seis factores con 76,9% de varianza total. Basado en Kaiser y Rice
(1974), como se observa en la Tabla 8 el andlisis de KMO fue de 0,810 indicando un nivel meritorio
y la prueba de Bartlett para la esfericidad fue significativa (x2 =3962,422, p = 0,00).

Tabla 19
KMO y prueba de Bartlett
Medida de adecuacién muestral de Kaiser-Meyer-Olkin. ,810
Chi-cuadrado aproximado 3962,422
Prueba de esfericidad de Bartlett |gl 153
Sig. ,000

Fuente: Elaboracion propia.

Andlisis de correlacion

Se realizo el andlisis de correlacidn para conocer la existencia de alguna relacién entre decisién de
compra de gelatinas y las dimensiones: edad y ciclo de etapa de vida, ocupacidn, situacion
econdmica, estilo de vida y personalidad. Se interpreté los coeficientes de correlacidn segun
sugerencias de Cohen (1988) como se observa en la Tabla 20.
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Tabla 20
Interpretacion de la magnitud del coeficiente de correlacion
Rango Interpretacion
0,00- 0,10 Correlacién nula
0.11-0.30 Correlacién débil
0.31-0.50 Correlacién moderada
0.51-1.00 Correlacién fuerte

Fuente: Cohen (1988).

Tabla 21
Resultados del andlisis de correlacion de la variable decision de compra con las dimensiones de los

factores personales

1 2 3 4 5 6
Decisidn de Correlacién de Pearson 1
compra de Sig. (bilateral)
gelatinas N 381
) Correlacion de Pearson ,196™ 1
Edad y ciclo de ) ]
. Sig. (bilateral) ,000
etapa de vida
N 377 381
Correlacion de Pearson 226" ,196™ 1
Ocupacion Sig. (bilateral) ,000 ,000
N 381 381 381
] » Correlacion de Pearson ,133" ,2397| 272" 1
Situacion ) )
o Sig. (bilateral) ,008 ,000 ,000
econdmica
N 381 381 381 381
Correlacion de Pearson 42271 1717 1977 ,011 1
Estilo de vida Sig. (bilateral) ,000 ,001 ,000 ,853
N 381 381 381 381 381
Correlacion de Pearson 553" ,123"| ,256™ ,052 | ,646™ 1
Personalidad y ) )
Sig. (bilateral) ,000 ,018 ,000 ,327( ,000
autoconcepto
N 381 381 381 381 381 381

**_ La correlacion es significante al nivel 0,01 (bilateral).

Fuente: Elaboracién propia.

Los resultados de la Tabla 21 muestra que la dimensidn personalidad y autoconcepto tuvieron una
correlacién fuerte con la decision de compra de gelatinas, con un r (0.553); p<0,01. La dimensién
estilo de vida y decision de compra de gelatinas tuvieron una correlacion moderada, con un r
(0.422); p<0.01. La dimension ocupacion y decisién de compra de gelatinas tuvieron una correlacién
débil, con un r (0.226); p<0.01.La dimensién edad y ciclo de etapa de vida y decision de compra de
gelatinas tuvieron una correlacion débil, con un r (0.196); p<0.01, y finalmente la dimensién
situacién econdmica y decision de compras de gelatinas tuvieron una correlacién débil, con un r
(0.133); p<0.01.
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Prueba de hipétesis
Prueba de hipétesis general

Hg: Existe influencia de los factores personales en la decision de compra de gelatinas a madres
millennials del distrito de Trujillo — 2021.

Anadlisis de regresion lineal miiltiple: factores personales — decision de compra

El analisis de regresidn reveld un valor R? de (0.336), lo que significa que aproximadamente (33.6%)
de la decisién de compra de gelatinas estd explicada por los factores personales, como se observa
en la Tabla 22. El resto (66,4%) de la decision de compra de gelatinas se atribuye a otros factores
no considerados por este estudio.

Tabla 22
Resumen del modelo del andlisis de regresion lineal multiple
Modelo R R cuadrado | Rcuadrado |Errortip.dela
corregida estimacion
1 ,580° ,336 ,327 1,88756

Fuente: Elaboracién propia.

En el resumen del ANOVA, se obtuvo un valor de Sig.=0,000 (0.000 <0.05), lo cual indicé que si existe
relacién lineal significativa, por eso que se aprueba la hipdtesis general (Hg). Por ello, se puede
afirmar que existe influencia de los factores personales en la decision de compra de gelatinas a
madres millennials del distrito de Trujillo —2021.

Tabla 2
Rzguarnesn del ANOVA de factores personales— decision de compra
Modelo Suma de gl Media F Sig.
cuadrados cuadratica
Regresioén 676,824 5 135,365 37,993 ,000P
1 Residual 1336,079 375 3,563
Total 2012,903 380

a. Variable dependiente: Decision de compra de gelatinas (Y)
b. Dimensiones predictoras: (Constante), Personalidad y autoconcepto(Xs), Situacion econdmica(Xs), Edad

y ciclo de etapa de vida(X1), Ocupacidn(X), Estilo de vida(Xa)

Fuente: Elaboracién propia.

Ecuacion de regresion

Como se observa en la Tabla 24, segin el modelo de coeficientes de regresion lineal miultiple, se
obtuvo los coeficientes de cada dimension de la variable independiente segun la variable
dependiente. Cuando se compararon los coeficientes Bi de las dimensiones, el efecto mds alto fue
para la personalidad y autoconcepto, que midieron 0,404, seguido por la edad y etapa de ciclo de
vida, que midieron 0,105. Obteniendo asi que solo dos dimensiones con valores Sig. menores a
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<0.05 tuvieron influencia significativa en la decisién de compra, las cuales se utilizaron para su
posterior ajuste mediante la regresion por pasos.

Tabla 24
I\;:clzlo de coeficientes de regresion de factores personales— decision de compra
Coeficientes no Coeficientes t Sig.
Modelo estandarizados tipificados
B« Error tip. Beta
(Constante) 2,804 ,722 3,883 ,000
Edad y etapa de ciclo de ,105 ,048 ,096 2,161 ,031
vida(X1)

1 Ocupacion(Xz) ,056 ,051 ,050 1,096 ,274
Situacion Econdmica(Xs) ,063 ,039 ,071 1,591 ,113
Estilo de vida(Xa) ,093 ,054 ,096 1,725 ,085
Personalidad y ,404 ,049 ,463 8,276 ,000
autoconcepto(Xs)

a. Variable dependiente: Decision de compra de gelatinas (Y)
Fuente: Elaboracién propia.

Para seleccionar las dimensiones de la variable independiente e incluirlas en el modelo de
regresion, el modelo incluyd solo a las dimensiones con el criterio de sig., menor a 0,05, es por ello
que tomo solo dos modelos (Tabla 25), el primero estuvo conformado por la dimension
personalidad y autoconcepto y el segundo conformado por la variable personalidad y autoconcepto
y edad y etapa de ciclo de vida, tomando asi el segundo modelo por tener un mayor R cuadrado.

Tabla 25
Resumen del modelo de regresion por pasos
Modelo R R R cuadrado | Error tip. De
cuadrado | corregida | la estimacion
1. Personalidad y autoconcepto(Xs) ,553° ,306 ,304 1,91957
2. Personalidad y autoconcepto(Xs)+ ,568° ,323 ,319 1,89897
Edad y etapa de ciclo de vida(Xi)

Fuente: Elaboracién propia.

Como se observa en la Tabla 26, el modelo 2, obtuvo un valor de Sig.=0,000 (0.000 <0.05), lo cual
indicd que si existe relacion lineal significativa por parte del modelo de regresién por pasos.
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Tabla 26
Resume del ANOVA del modelo de regresion por pasos
Modelo Suma de gl Media F Sig.
cuadrados cuadratica
Regresion 616,388 1 616,388 167,282 ,000°
1 Residual 1396,515 379 3,685
Total 2012,903 380
Regresion 649,804 2 324,902 90,098 ,000¢
2 Residual 1363,099 378 3,606
Total 2012,903 380

a. Variable dependiente: Decision de compra(Y)

b. Dimension predictoras: (Constante), Personalidad y autoconcepto(Xs)

c. Dimensiones predictoras: (Constante), Personalidad y autoconcepto (Xs), Edad y etapa de ciclo

de vida (X1)

Fuente: Elaboracién propia.

Por ultimo, se obtuvo la ecuaciéon de regresidn lineal a partir de los datos de la Tabla 27, todo ello
para predecir la variable dependiente a partir de la constante y de los coeficientes de las
dimensiones estadisticamente significativas de la variable independiente mediante el modelo de
regresion por pasos, en donde se obtuvo los coeficientes no estandarizados como los coeficientes

(Bx) que formaron parte de la siguiente ecuacion:

Y=3,929 + 0,468 X4 + 0,142 X1
Decisidon de compra = 2,804 + 0,468(Personalidad y autoconcepto) + 0,142 (Edad y etapa de ciclo

de vida)
Tabla 27
Modelo de coeficientes de regresion por pasos
Coeficientes no Coeficientes t Sig.
Modelo estandarizados tipificados
B« Error tip. Beta
(Constante) 3,929 ,580 6,774 ,000
Personalidad y ,468 ,037 ,537 12,602 ,000
2 autoconcepto(Xs)
Edad y etapa de ciclo de ,142 ,047 ,130 3,044 ,002
vida(X1)

a. Variable dependiente: Decisién de compra de gelatinas (Y)
Fuente: Elaboracién propia.

52| Pagina Silvera Otafne Gian Pierre




I UNIVERSIDAD

PRIVALA Influencia de los factores personales en la decision de compra de
gelatinas en madres millennials del distrito de Trujillo — 2021

Prueba de hipoétesis especificas

Tabla 28
Tabla resumen de prueba de hipdtesis especificas
Hipotesis especificas Nivel de Significancia Decision
Hei: Existe influencia de la edad y etapa de ciclo de Hipotesis
1 | vida en la decision de compra de gelatinas a Sig.= 0,031 aceptada
madres millennials del distrito de Trujillo — 2021. (0,031<0,05)
Hez: Existe influencia de la ocupacidon en la Hipotesis
2 | decision de compra de gelatinas a madres Sig.= 0,274 rechazada
millennials del distrito de Trujillo — 2021. (0,274>0,05)
Hes: Existe influencia de la situacidon econdmica en Hipotesis
3 | la decisién de compra de gelatinas a madres Sig.= 0,113 rechazada
millennials del distrito de Trujillo — 2021. (0,113>0,05)
Hes: Existe influencia del estilo de vida en la Hipotesis
4 | decision de compra de gelatinas a madres Sig.= 0,085 rechazada
millennials del distrito de Trujillo — 2021. (0,085>0,05)
Hes: Existe influencia de la personalidad vy Hipotesis
5 | autoconcepto en la decision de compra de Sig.= 0,000 aceptada
gelatinas a madres millennials del distrito de (0,000<0,05)
Trujillo — 2021.

Fuente: Elaboracién propia.

Como se observa en la Tabla 28 , se hizo las prueba de hipétesis especificas, en donde se puede
apreciar que sélo se aceptaron las hipétesis especificas 1y 5, dado que cumplieron con el criterio
estadistico de contar con un valor de Sig.=0,000 (0,000<0,05); lo cual representd que sean
estadisticamente significativas y se traduce en que si existe influencia de la edad y etapa ciclo de
vida y la personalidad y autoconcepto en la decision de compra de gelatinas a madres millennials
del distrito de Trujillo — 2021.
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18. DISCUSION, CONCLUSIONES y RECOMENDACIONES

a. Discusion

Refiriéndonos a los factores que influyen en el comportamiento del consumidor, esta investigacion
demostré estadisticamente que la variable factores personales explica en un (33,6%) la decisién
de compra de gelatinas a madres millennials del distrito de Trujillo. Asimismo Susanto et al. (2016),
en su investigacion concluyeron que si existe influencia significativa en la decisién de compra de
productos por parte de los factores culturales, sociales y psicoldgicos asi como los factores
personales, los cuales incluyeron nuestras mismas dimensiones de nuestra investigacion (edad y la
etapa del ciclo de vida, ocupacion, circunstancias econdmicas, la personalidad y el autoconcepto y
el estilo de vida).

Respecto a la variable factores personales; este estudio reveld la existencia de una correlacion
fuerte con un r (0.580) entre los factores personales y la decision de compra de gelatinas a madres
millennials del distrito de Trujillo. Del mismo modo, Alvarez y Gonzalez (2019), en su investigacién
determinaron la influencia de los factores personales en el comportamiento de compra de
productos de conveniencia, con un valor de correlacién de r (0.540), lo cual se interpretd también
como una correlacién fuerte. Por otro lado, en la investigacion de AL-Ghaswyneh (2019), los
factores personales tuvieron impacto directo en la decision de compra, pero fueron considerados
como uno de los factores menos influyentes. Esta pequefia variacidn respecto a esta investigacion
podria darse por la comparacidn de distintas categorias de productos en cuestion, dado que en
este estudio se realizd el estudio referente a la influencia de los factores personales en la decisidn
de compra de gelatinas, producto de consumo humano, la cual satisface una necesidad basica que
es la alimentacion; por otro lado en el estudio de la influencia de factores personales en la decision
de compra de productos ecoldgicos, la investigacidn se refirid a productos que satisfacen otras
necesidades distintas a las necesidades basicas, es por ello que observa que los factores personales
no tuvieron tanta intensidad de influencia , pero si otro tipo de factores como los factores
psicoldgicos.

En los resultados de esta investigacion se puede apreciar de forma general que los factores
personales influyen en cierto porcentaje en la decision de compra, pero especificamente no todas
las dimensiones de los factores personales influyen significativamente en la decision de compra.
Es por ello que mediante el andlisis estadistico de regresion se logré determinar que la dimensién
edad y etapa de ciclo de vida y personalidad y autoconcepto influyen significativamente en la
decisién de compra, por lo contrario, las dimensiones: ocupacidn, situacion econdmica y estilo de
vida no presentaron valores significativos dado que su sig. fue mayor a 0.05. Del mismo modo
Nouraie et al. (2017), luego de realizar andlisis de regresién lograron determinar que las
dimensiones edad y etapa de ciclo de vida y situacidn econdmica influyen significativamente en la
decisién de compra y que las dimensiones ocupacién, estilo de vida y personalidad no influyen
significativamente en la decisién de compra de los consumidores.
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Con respecto a la relacidn de la variables, en esta investigacion por medio de los analisis de
correlacién, se obtuvieron todas las correlaciones positivas, la dimension de mayor intensidad fue
la personalidad y autoconcepto con un r (0.553), seguida del estilo de vida con un r (0.422),
ocupacion con unr (0.226), edad y ciclo de etapa de vida con un r (0.196) y, finalmente la situacion
econdémica con un r (0.196), lo cual demostré que hay una relaciéon directa entre las dimensiones
de la variable independiente con la variable dependiente, asimismo Pemani et al. (2017), corrobora
la correlacion en su estudio, con una correlacion de con un r (0,724) entre los factores personales
y la decisién de compra, en donde también se observd una correlacion positiva entre todas sus
dimensiones respecto a su variable dependiente.

Por medio del analisis de regresion lineal se puede predecir la variable dependiente (decisién de
compra) mediante la determinacidn de la ecuacién de regresion lineal, esta investigacion incluyé
en su ecuacion solo a dos dimensiones de la variable factores personales (edad y etapa de ciclo de
vida y personalidad y autoconcepto), con el criterio estadistico de que las dimensiones tengan
influencia significativa, por otro lado Pemani et al. (2017), incluyé a todas sus dimensiones de los
factores personales para predecir su variable decision de compra, todo ello dado que todas sus
dimensiones tuvieron una influencia estadistica significativa. La diferencia que la ecuacién
determinada en esta investigacién solo acepte dos dimensiones y que otras investigaciones acepten
mas o menos dimensiones, puede deberse a que en esta investigacion la muestra son solo madres
millennials y que en otras investigaciones tengan muestras distintas; asimismo, podria deberse a
otros factores como el tipo investigacion y al contexto en el cual se desarrolle la investigacidn.

Esta investigacion aceptd la hipdtesis y se demostro la influencia significativa de la dimensién edad
y etapa de ciclo de vida en la decision de compra, con un valor del coeficiente (Bx) de 0,105 y Sig.=
0,031 (0,031<0,05); de igual forma, Nouraie et al. (2017), en su investigaciéon del efecto de los
factores personales en la decision de compra de sus consumidores, aceptd su hipdtesis con un
valor del coeficiente (Bi) de 1,115 y Sig.= 0,026 (0,026<0,05); del mismo modo Pemani et al. (2017),
aceptd su hipdtesis con un valor del coeficiente (B«) de 0,348 y Sig.= 0,040 (0,040<0,05),
demostrando asi que la edad y etapa de ciclo de vida afectan en la decision de compra de no solo
productos de tipo alimenticio sino de productos como ropa y accesorios. Contrastando asi la
importancia de esta dimension la cual afecta en la decision de compra, ya sea por distintos
indicadores relacionados como la edad que tienen actualmente y respecto a la etapa de vida por la
cual atraviesan. Por consiguiente, a esta generacidén millennials de 26 a 41 afos, las cuales tienen
constantes cambios en su comportamiento y consumo respecto al contexto en las que viven.

En cuanto a la personalidad y autoconcepto, se aceptd la hipdtesis y se demostré la influencia
significativa de la dimensidn en la decision de compra, con un valor del coeficiente (Bx) de 0,404 y
Sig.= 0,00 (0,000<0,05). Del mismo modo, la investigacion de Pemani et al. (2017), aceptd su
hipdtesis con un valor del coeficiente (Bi) de 0,233 y Sig.= 0,046 (0,046<0,05), mostrando asi que
dicha dimension afecta en la decision de compra por factores relacionados a la naturaleza de la
personalidad, autoconcepto y caracteristicas internas personales.
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b. Conclusiones

Con respecto a los factores personales, se obtuvo en el analisis de regresidn lineal multiple un valor
R2 de (0,336) y un valor de Sig.=0,000 (0,000<0,05), por lo se concluye que el 33,6% de la decision
de compra de gelatinas a madres millennials del distrito de Trujillo esta explicado por los factores
personales.

Con respecto a la edad y etapa de ciclo de vida, se obtuvo en el andlisis de regresion lineal, una
influencia con un valor (Bx) de (0.105) y un valor de Sig.=0,031 (0,031<0,05), con lo cual se concluye
que esta dimension influye significativamente en la decision de compra de gelatinas a madres
millennials del distrito de Trujillo estd influenciado por la edad y etapa de ciclo de vida.

Con respecto a la ocupacidn, se obtuvo en el analisis de regresion lineal, un valor de Sig.=0,274
(0,274>0,05), con lo cual se concluye que esta dimension no influye significativamente en la
decisién de compra de gelatinas a madres millennials del distrito de Trujillo.

Con respecto a la situacion econdmica, se obtuvo en el analisis de regresién lineal, un valor de
Sig.=0,113 (0,113>0,05), con lo cual se concluye que esta dimension no influye significativamente
en la decisién de compra de gelatinas a madres millennials del distrito de Trujillo.

Con respecto al estilo de vida, se obtuvo en el analisis de regresidn lineal, un valor de Sig.=0,085
(0,085>0,05), con lo cual se concluye que esta dimension no influye significativamente en la
decisién de compra de gelatinas a madres millennials del distrito de Trujillo.

Con respecto a la personalidad y autoconcepto, se obtuvo en el andlisis de regresién lineal, una
influencia con un valor (Bi) de (0.404) y un valor de Sig.=0,000 (0,00<0,05), con lo cual se concluye
que esta dimensién influye significativamente en la decision de compra de gelatinas a madres
millennials del distrito de Trujillo estd influenciado por la edad y etapa de ciclo de vida.

56 |Pagina Silvera Otafne Gian Pierre



UNIVERSIDAD . e
PRIVADA Influencia de los factores personales en la decision de compra de

DEL NORTE
gelatinas en madres millennials del distrito de Trujillo — 2021

c. Recomendaciones

Se recomienda hacer estudios que complementen la presente investigacion, dado que se evidencid
qgue sélo el 33,6 % de la decisidon de compra de gelatinas a madres millennials del distrito de Trujillo
estd influenciado por los factores personales; es por ello que esos resultados dan pie a otras
investigaciones que expliquen los otros 66,4 % que influyen en la decisidn de compra de gelatinas,
los cuales se atribuye a otros factores no considerados por este estudio.

Asimismo, se recomienda realizar una investigacién mdas amplia de mercado referente a todo lo que
englobe al proceso de decisiéon de compra, pero en especial relacionado a productos de consumo
masivo, para asi saber obtener informacién sobre la tendencia en la que se manejan y sobre qué
factores afectan mas en su proceso de decisién de compra.

Se recomienda realizar estudios a profundidad respecto a los indicadores de las dimensiones mas
relevantes del presente estudio, investigaciones que aborden puntualmente en el rango de edad,
etapa de vida y respecto a los rasgos de los consumidores; indicadores muy importantes a la hora
de evaluar a las dimensiones que tienen influencia significativa en la decisién de compra .

Con respecto a la edad y etapa de ciclo de vida, se recomienda reforzar estudios sobre esta
dimensién, dado que en la presentacidn investigacion se observd que esta dimension tiene una
influencia significativa en la decisién de compra de las consumidoras, lo cual podria replicarse
respecto a otro tipo de productos de consumo humano, dado que esta dimensién podria afectar
respecto a su influencia de su edad, actitud y etapa de vida en la cual se encuentren.

Como se observa en la investigacién, la dimensidn personalidad tuvo mayor influencia respecto a
la decision de compra, es por ello que se recomienda generar mas investigaciones en productos
iguales o similares a la gelatina, para lograr contrastar la informacion obtenida. Todo ello haciendo
énfasis en los factores relacionados a la naturaleza de la personalidad, autoconcepto vy
caracteristicas internas de las consumidoras, las cuales influyen de gran forma en la etapa de
decisién de compra.

Finalmente, se recomienda a los gerentes y especialistas de marketing de empresas cuya actividad
econdmica sea la producciény comercializacién de productos alimentarios, que pongan foco y den
pie al desarrollo de estrategias de marketing centradas y relacionadas a los factores personales
como la edad y personalidad, dado que se concluyd la presente investigacidn que estos factores
influyen significativamente en la decisién de compra.
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Apéndice

Anexo 1. Instrumento

Seccidn A: Pregunta filtro

ENCUESTA

las instrucciones proporcionadas para cada seccién.

1. ¢Usted es decisora de compra de alimentos en su hogar?

2. (Tiene hijos?

Seccion B: Informacion demografica
Pregunta de respuesta de una sola opcién.
Marque con una “X” la opcidn que mejor describa su perfil.

a b

Si No
a b
Si No

El siguiente cuestionario tiene tres secciones (A, By C). Por favor, responda cada pregunta segun

a b c
3. ¢éA quérango de edad pertenece? 26-30 31-35 36-41
Soltera Casada Divorciada Separada Viuda Conviviente
4. ¢Estado civil?
5. ¢éOcupacion Estudiante Profesional o Trabajadora Dedicada al Sin ocupacion
. técnica con independiente hogar
principal?
empleo
6. ¢Nivel de educacion alcanzado?
a b c d e f g h i
Sin Primaria Primaria Secundaria | Secundaria | Universidad | Universidad | Postgrado Postgrado
estudios | incompleta | Completa | incompleta | Completa o Instituto o Instituto ( Maestria ( Maestria
técnico técnico o o
Incompleta completa Doctorado) | Doctorado)
incompleta completa
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7. ¢(En qué rango se encuentra tu nivel de ingresos familiar? (soles)

a b c d e f
1299 o menos | 1300-2 479 2480-3969 3970-7019 7 020-12 599 12 600 a mas

Seccidn C: Factores personales y decision de compra del consumidor

Indique en qué medida estd de acuerdo con las siguientes afirmaciones. Siendo (1) totalmente en
desacuerdo, (2) en desacuerdo, (3) ni de acuerdo ni en desacuerdo, (4) de acuerdo y (5) totalmente de
acuerdo.

64| Pagina Silvera Otafne Gian Pierre



UNIVERSIDAD . e
PRIVADA Influencia de los factores personales en la decision de compra de

DEL NORTE
gelatinas en madres millennials del distrito de Trujillo — 2021

(1) (2) En (3) Nide (4) De (5)
Enunciados / Escala Totalmente desacuerdo acue.rdo acuerdo Totalmente
en ni de acuerdo
desacuerdo en
desacuerdo

Edad y ciclo de etapa de vida

8. Mi edad influye en mi decisién de compra
de gelatinas.

9. Mi etapa de vida de mama influye en mi
decision de compra de gelatinas.

10. Mi edad determina mi actitud de compra
hacia ciertos productos como la gelatina.

Ocupacion

11. Mi ocupacion principal influye en mi
decision de compra de gelatinas.

12. Si cambiaria de ocupacién principal,
afectaria en mi decision de compra de
gelatinas.

13. Mi ocupacion principal influye en los
atributos que busco respecto a productos
como gelatinas.

Situacion econdmica

14. Mi situacién econdmica influye en mi
decision de compra de gelatinas.

15. Un mayor nivel de ingresos me
impulsaria a comprar gelatinas mas caras.

16. Si tuviera un mayor ingreso econémico,
compraria mas productos como gelatinas.

Estilo de vida

17. Las actividades de mi estilo de vida
influyen en mi decision de compra de
gelatinas.

18. Compro gelatinas que estén alineadas
con mis intereses.

19. Mi rutina como ama de casa determina
que gelatina elijo comprar.

Personalidad y autoconcepto

20. La naturaleza de mi personalidad influye
en mi decisién de compra de gelatinas.

21. Sentirme reflejada en productos como la
gelatina influye en mi decisiéon de compra.

22. Mis caracteristicas personales internas
como mis cualidades influyen en mi decision
de compra de gelatinas.
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Decision de compras de gelatinas

23. Tengo el deseo de comprar y adquirir
gelatinas.

24. Si donde compro hay gelatinas
disponibles y tengo el derecho a elegir,
elegiré comprar gelatinas.

25. Tomo la decision de reemplazar otros
productos tipo postre con gelatinas.
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Anexo 2. Matriz de consistencia

TiTULO: Influencia de los factores personales en la decisién de compra de gelatinas a madres millennials del distrito de Trujillo — 2021.

PROBLEMA

OBJETIVOS

HIPOTESIS

VARIABLES

METODOLOGIA

1. Problema General:

1. Objetivo General:

1. Hipétesis General:

Variable 1:

1. Tipo de Investigacion:

¢De qué manera influyen los factores
personales en la decision de compra de
gelatinas a madres millennials del distrito

de Trujillo?

Establecer la influencia de los factores personales en |la Existe influencia de los factores personales en

decisién de compra de gelatinas a madres millennials la decision de compra de gelatinas a madres

del distrito de Trujillo.

millennials del distrito de Trujillo —2021.

Factores personales (variable independiente)

2. Problemas Especificos:

2. Objetivos Especificos:

2. Hipotesis Especificas:

¢De qué manerainfluye la edad y la etapa
de ciclo de vida en la decision de compra de
gelatinas a madres millennials del distrito
de Trujillo?

Determinar lainfluencia de la edad y etapa de ciclo de
vida en la decision de compra de gelatinas a madres
millennials del distrito de Trujillo.

Existe influencia de la edad y etapa de ciclo de
vida en la decision de compra de gelatinas a
madres millennials del distrito de Trujillo —
2021.

Investigacion aplicativa

2. Nivel de la Investigacion:

Investigacion explicativa

3. Disefio de la Investigacion:

Investigacion no experimental, de corte transversal

¢De qué manerainfluye la ocupacién en la
decision de compra de gelatinas a madres
millennials del distrito de Trujillo?

Determinar la influencia de la ocupacién en la decision
de compra de gelatinas a madres millennials del distrito
de Trujillo.

Existe influencia de la edad en la decisién de
compra de gelatinas a madres millennials del
distrito de Trujillo —2021.

Variable 2:

4. Metodo:

¢De qué manera influye la situacion
econdmica en la decision de compra de
gelatinas a madres millennials del distrito
de Trujillo?

Determinar la influencia de la situacién econdmica en
la decision de compra de gelatinas a madres millennials
del distrito de Trujillo.

Existe influencia de la situacién econédmica en
la decision de compra de gelatinas a madres
millennials del distrito de Trujillo —2021.

¢De qué manera influyen los estilos de vida
en la decision de compra de gelatinas a
madres millennials del distrito de Trujillo?

Determinar lainfluencia del estilo de vidaen la
decision de compra de gelatinas a madres millennials
del distrito de Trujillo.

Existe influencia de los estilos de vidaen la
decision de compra de gelatinas a madres
millennials del distrito de Trujillo —2021.

¢De qué manerainfluye la personalidad y

autoconcepto en la decision de compra de

gelatinas a madres millennials del distrito
de Trujillo?

Determinar la influencia de la personalidad y
autoconcepto en la decision de compra de gelatinas a
madres millennials del distrito de Trujillo.

Existe influencia de la personalidad y
autoconcepto en la decisién de compra de
gelatinas a madres millennials del distrito de
Trujillo —2021.

Decision de compra (variable dependiente)

Método hipotético deductivo

5. Poblacion:

Madres de zona urbana del distrito de Trujillo

6. Muestra:

Tamafio de n=381

8. Tecnica de Recoleccion:

Encuesta

9. Instrumento de Recoleccion:

Cuestionario cuantitativo
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Anexo 3. Validacion de juez N°1

2

T

}4 UNIVERSIDAD Trujille, 20 de Diciembre del 2021
PRIVADA DEL NORTE

Senorfa) - Karla Zavaketa Guzman

ASUNTO - WALIDACIOM DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIC DE EXPERTO

Tengo el atto honor de dingirme a Ud. para saludarle muy cordialmente ¥ hacer de su
conocimients que soy estudiante de |a maestria en Gestion Comercial y Gerencia de Marketing
de la Escuela de Post Grado y Estudios Continuos de la Universidad Privada del Morte; donde estoy
dezarrollando ls tesis: Influencia de los factores personales en la decision de compra de

pgelatinas a madres millennials del distrito de Trujillo — 2021

Por tal motive, recure & Ud. para solicitar su opinion profesional a fin de walidar kos

insfrurnenios de mi investigacion.
Fara lo cual acompana:

1. Matriz de consistencia y operacicnalizacion de variables
2 Ficha de apinion de expertos

Insfrumentio de invesfigacion

Agradezco por anticipado su aceptacion a la presente, gquedando de Ud. muy reconocido.

Atentaments,

Gian Pierre Silvera Ofane
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UNIVERSIDAD PRIVADA DEL NORTE
ESCUELA DE POST GRADO Y ESTUDIOS CONTINUOS

Influsncia de loa fzctores personales en k2 decision de compra de gelatings a madres millanniala dal
digtrifo de Trupillo — 2021.

WALIDACKOH DEL I STRUMENTO

I. DATOE GENERALES

1.1 Apelides v Mombres del Experio: Karka Zaealeta Guzman

12 Grado académico: Magister / Master of Businees Administration (MEA)

1.3 Areas de expeiencia profesional; Agronegocios y aimentos

14 Cargo e Instftucion donde Bbara: Docente - Universidad Macional de Trgille
1.5  Mambre del nstrumento mativo de Evaluacian: Validacdn de enouesta

1.8 Autar del Instrumenio: Gian Fleme Silvera Otafie

Ustmimnte | Hegular Hulnn-i-l-Llu'f buang Excalents

ML ALUHES CHITERIDY g-mw |zi-4n0w| e | g-sew | g-rme
I, CLARIIALD Enla lormuliedn con esg g sprozueds =
2 DEIETIVMIDAD Eala exzrandn an canduche o bk reabiis =
A, AETUALIDAD fetizuadaal 3 by =
lEEreiega
4. DEGANIZAC KN Ex il ans grganaacen bGes =

Compenda in aspocics do cesidsd y

b
. SUFICIERCIA cabad

Adpcuads pate  welorar aapecos del
H. M TERLCICAAL AT aslenes S8 avwuEds y demamols g8 =
capEsdadesh copgrasabvis

. . . Badmides @ aszecks Teéncoa -
[ EUMEIETENCLS cz=libins da B Temolsgis E2ucsans ®
E=lm: B irdices, ireadores y o

4. COHERENCIA
dmenaenas

. La isalret I g in del
4. METODOLGGIA u:u;-wn.u " . =
Il. OPINKON DE APLICABILIDAD:
Cran ques se podria carsiderar tambign B edad de los hjos cama un fachor de decision de
COEMpra,.,
ll. PROMEDIC DE VALDRACION 100%

Trujilka, 21 de Diciemire de 2021

67| Pagina Silvera Otafne Gian Pierre



UNIVERSIDAD . e
PRIVADA Influencia de los factores personales en la decision de compra de

DEL NORTE
gelatinas en madres millennials del distrito de Trujillo — 2021

UNIVERSIDAD PRIVADA DEL NORTE
ESCUELA DE POST GRADO Y ESTUDIOS CONTINUOS

Influencia de los faciorss parsonzles en la dacision de compra de gelatinas a madres millennials dal
digtrito da Trujilla — 2024.

VALIDACION DEL INSTRUMENTO

JALH
ITEME FREGUNTA A OEEERVACIONES
=] 2[%]
El insiramenio mes pende al panieamienio de x
! problema? ’
2  El Instramento responce a ks objetvns del "

problema’®

a5 dimensianes Oue S Do 10maoo en
3 cuanta son adecuadas pana la realzacin del X
Insinsmenic?

El insirumenio nesponde a la
operacional maciin di las varables?

Lo esiraciura gque presenia ¢l Rerumends es

- de fomsa clara y precisa? K
e Los ilems estin edactados en foma carm y ©
preckEa? :
7  El nimaro de hems &6 o) adenadn? X
& Log items ded instrmsens son vldas? X
Considear la edad oe o Nps
=]  Bp debe incremeniar @l ndmern de Bems? x
[}  Ep debe eiminar algunos MemsT X

Aportes ylo sugerencias:

i
¥

AR

Karla Zavaleta

Crmmbome T80 0004
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UNIVERSIDAD PRIVADA DEL NORTE
ESCUELA DE POST GRADO Y ESTUDIOS CONTINUOS

Influencia de los factorss parsonales en la dacision de compra da gelatinas a madres millennizls dal
distrito da Trujillo — 2021,

VALIDACION DE EXPERTOS

. DATOS GENERALES

Mombre: .. Kara Zavaleta
Especialidad: ...Ing. Agroindusirial
Fecha: ...21/M12/2021

II. OBSERVACIONES EN CUANTO A:

1. FORMA:
1 = P

2. CONTENIDO:
Agregar una pregunts sabre la edad de los
hijas

3. ESTRUCTURA:
Minguna

. APORTES ¥/0 SUGERENCIAS:

Lu=pgo, d= revisade el documento, proceds a su aprobacion.

E-Il:l Mt:ul:l

sy
i
A

Karla Zavaleia
Fecha: 2171272021
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Anexa 2 Instrumsenba

Influsmcia de Ioe factores personakes on 1a dacision de compra de gelzfinas 2 madres millanniala del
distrito de Trujillo - 2021.

Investigadar:

Bafor aspecialisia, == ba pide su colaboracitn para que lusgs de un dguresa andlsis de los lems
ded cusstionario gue iene finalidad conooer el procesa de decisidn de compra de gelatines de las
radres millenniaks de distito de Tngilke, que le mostamas; mangue can un aspa el casilkera que
cres cameenients de acuerda & su oriteno y expeiencia profesional, deratands @ cuenta o no
cuenbs con los egusies minrnmaos de farmulacicn para =u pastaar aplcacisn.

NOTA: Para cada ibem s consldara |a escala de 1 8 4 donds:
(1) Deflclanta, {1.5] Bajo, (3.5) Reqular, |3.5] Bueno, [4) Muy Bueno
Lag categorias a evaluar som: Redaodan, conlenido, congruencia y pedinenca.

En la casila de chservacanes puede sugerir & cambia o correspondencia

ITER 2 ey | s | s | | e Cocervaplonsc

1. B edad influye en mi declsién de
compra ce gelatinas

2. Wi etapa e vida die mama influrge en
mil decislien de compra de gelatiras

1. &M edad determina mi acbiud de
CcoMpra  hacia defios  procucios £
coma la gelatina.

q. A ocopackin principal infleye enmi
decisién oe compra o gelatinas

5. = cambiria de coupackin principal,
afectania en mi deckidn de compra £
de gelabnas.

B. M ccupackn prindpal influye en los
atributos Que basco respecko a &
productos coma gelatinas.

W situacidn eoondmica influye anomi
decision oo compra di gElatinas.

=d

B. Un mayor nikvel de ingrezas me
impulsaria & comprar gelatinas mas &
Caras

5. 3 bedera wun magor  ingreso
S O, camgpraria mils X
productos coma gelatinas.

10. Las actmidaces de mi estilo de wida
indlussen em mil cecisidn de compra de X

gelabinas.
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11. Compro  gelstinas que  esten

zlimeadas con mis intereses.

12, Mi rutine comoc ama de caza
determina gue gelatina elijo b que

comprar.

13. La naturaleza de mi personalidad
influye en mi decisién de compra de X

gelatinas.

14, Sentirme reflejada  en productos
como |z gelatina  influye en mi W

decision de compra.

15. Mis caracteristicas personales
internas  como  mis  cualidades
influyen en mi decision de compra de

gelatinas.

16. Tengo el deseo de comprar y adguirir

gelatinas

17. 5i donde compro hay gelatinas
disponibles y tengo el derecho a W

elegir, elegiré comprar gelatinas

18. Tomo lz decizsion de reemplazar
atros productos tipo postre con b

gelatinas.

L,
B
.{- _.I_J‘_,r.l:t?;:_:

F.

Karla Zavaleta
Fecha: 21/ 1202021
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Trojillo, 20 de Diciembre del 2020

Solicitud de Participacion en Validacion Por Criterio de Jueces

5t (a) Karla Zavaleta Guzman

Prezente. -

Luego de saludarlo (a) cordialmente me dirijo a usted con la finalidad de sclicitarle se sirva
participar como jurado, en su calidad de experto (2). en el procedimiento de validacion por
criteric de jueces, que estamos realizando con el propdsito de determinar 1a validez de
contenido del instrumento “Cuestionaric”™ de Influencia del marketing en la decizion de
compra de AL-Ghaswyneh (201%)

Adjunta a la presente encontrarad la hoja de instrucciones y posteriormente la hoja de
evaluacion, en la que le agradeceremos califique cada uno de loz items, szegin las

instrucciones v de ser necesario realice algunas observacion de creerlo conveniente.

Agradeciéndole la atencion que brinde a la presente, quedo de usted.

V>

Firma

Atfte.
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Validez de CONTENIDO

[Clarida | Comuwren| Releva
4 Fi wia neig | QBSERV
- - - 0 r
Vine | Diwrssiim T =gi | p=g J=inn | ACTONE

A=Ne | 8=Npg| I=Udl

LY

i edad influye en e decisiin de compea e pelabnas 1 I I

Edad y seopa de

ricls dr vida i etaga de vida de mamd influye en mi decision de compra de gelatie

Sl alad deteemming mi actid de cormpea hacz= cignns prodicios como
el

A | M | b

Al oz ihn prmcal influye en fin decooba de enmpea de jpelabn s

R catibigns de oelpachn prtcral, sfectar s deciann de cosipra de

|

e L

[ L N Ll R
LU U Y T
PN IR I [ R R

ﬁ: Nl e igran i prinéopad inille en ke aleibalos e bisos resges o a predising
ot glalings
T 1
i Wi dildnin ciombmich influye en gin decniida de compes e I:'H.'lJl L
fimaciia
F U —— U magar mivel de ingeesns g sfipuliaria 2 comgear gelilinas mis caras 1 I I
[ 51 WVIERD U maEfor inpreeo stondeeco, cempriis mis prodecie cemn 1 1 1
e L
10 Las achivalades de o csiln de vuds inlliven en sia decrsda de cosipra e

e L

..r..r Emalos 2¢ 1ide Limnpan _i-\.'llllllﬂ- e chlen ilinzalis con mo wlerees

_.I'_E S rilina coimo ama de Cass deiemming gee acbiling el eoinpaar _f _r I

i3 La saleealeza de mi persenalsded  nluye en mi deczedn de comge e
ackalifus 1 I 1

id Frrszmalided g S fimme reflejadia en praduciios cunoe le gelabng influye ce g decisiin de
LD HSFEe St 1 1 1

15 Mis carncfersins penomles inlertin cemn s canlidindes wfluves e mi
decissba. de compea de pelaltac 1 1 1
Ig Tenge el disses de compri ' adg i gelabn e i i 1

17 o dr i dirde comprn hay pelaieeds dispeaibles § eego ol dereche o clepr, eleging

li
arRprE cestipiin el sl o 1 1 1
18 Totiar la decciiiéa de recmplaior efri prediucing lips posbne con pelalnes

MOMEBRES ¥ APELLIDOS DEL IUEZ: Karls Zavalets Gusman

ULTIMO GRADO ACADEMICO:  Magister [ Master of Business Administration (MBA)

AREAS DE EXPERIENCIA PROFESIONAL Agronegocios y aimentos
FIEMLIA
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Anexo 4. Validacion de juez N°2

Trujille, 20 de Diciembre del 2021

Senorfa) - Cdar Florian Castillo

Presents.-

ASUNTO - WALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTO

Tengo el alta honor de dirigirme a Ud. para saludarle muy cordizlmantz y hacer de su
conccimients que soy estudiante de la maestria en Gestion Comercial y Gerencia de Marketing
de |3 Escusls de Post Grado y Estudios Continuos de la Universidad Privada del Morte; donde estoy
dezarrollando la tesis: Influencia de los factores personales en la decision de compra de

pgelatinas a madres millennials del distrito de Trujillo - 2021

For tal motive, recurrs 3 Ud. para solicitar su opinion profesional a fin de walidar los

nstrumentos de mi invesfigacion.
Para lo cusl acompana:

1. Matriz de consisiencia y operacicnalizacion de vanables
Ficha de opinion de experfos

Instrumento de investigacidn
Apgradezco por anticipado su aceptacion 3 la presents, guedando de Ud. muy reconocida.

Atentaments,

Gian Pieres Sivera Oane
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UNIVERSIDAD PRIVADA DEL NORTE
ESCUELA DE POST GRADO Y ESTUDIOS CONTINUOS

Influancia da los factoras perscnales en la decision da compra de gslatinas a madras millennizls del
dietrite da Trujillo — 2021,

VALIDACION DEL INSTRUMENTO

. DATOS GEMERALES

1.1 Apellidos y Mombres del Experio; Odar Florian Castillo

1.2 Grado academico: Magister / Master of Businees Adminisiration (MEBA)

1.3  Areas de experiencia profasional - Logistica, marksting y gestion comercial
1.4 Carge e Institucicn donde labora: Docente - Universidad Privada del Morte
1.5 Mombre del instruments motive de Evaluacion: Walidacion de encuesta

1.6 Awtor del Instrumiento: Sian Fierre Silvera Otane

Daflolants | Regular Euunuu—Lu:.l ousno| Exoslants
INDICADDRE CRITERIDE
O-Z0% |21-40% BD % E1-ED % | 21-100 %
1. CLARID&D Esta formul ada com lengua e ap oD edo W
Z. OBJETIVIDAL Esla expresado en conduclas obsenvables S
- Adecuadn &l alcance de oendla oy
3. ACTUALIDAD ——— b
4. ORGAMIZACHIN Existe una organizaddn [égica El
_ . - Comprende los aspecios de cantdad
5. EUF KCIENCIA calidad S
FaeCiaedn para  wakvar aspecis el
&, INTEMCONALID&D: sisbema de evaluackin v desamolo de S
capacidades cognoscivas
- - Bagadot  on aspedios Tedroos -
7 CONSISTENCA clentifoos de la Tecnologia Educal i *
. Entre los  indies,  indicadores ¥ las
& COHEREKNCHA P —— S
R La esiratsga responds al propdsec del
9. METQDOLOGIA daareislion u

IIl. OPINION DE APLICABILIDAD:

F o= =y =T o P

. PROMEDIO DE VALORACHON: 93%

[rujiliz, 23 de Diciembre. de 2021
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UNIVERSIDAD PRIVADA DEL NORTE
ESCUELA DE POST GRADO Y ESTUDIOS CONTINUOS

Influencia de los fzctores parsonzles en la dacision de compra da gelatinas a madres millennials dal
distrito da Trujille — 2021.

VALIDACION DEL INSTRUMENTC

ITEM & FREGUNTA Al DEEERVACIOHNESR
=l | 2[%]
. El inslrumants raspenas al manteamienic &
! pmblema? "
-  El inslrumants respende a ks objetvos dal

problEmat

Las dimensianes qud s Ran 10macs &n
cuanis son adecuadas para la realzackln dil K
InsinamiEnio?

[¥]

 El ingirumenio responds a la
cperacionalzacin di las varables?

La estructura que presenta &l nsfrumanta es
de domma ofara ¥ preclsa?

Lioa [l eshn radac iz on 10 oara

& precka? "
7 Elndmers de Gems o5 o adeosada T K
-] Los llems del insinarenie son wildos? K
o B debs incrementar ¢l ndmen de lems? K
10 B debe ¢iminar algunos MemsT K

Aportes ylo sugerencias:

Qdar Florian Castillo

Mambre y Firma
Fecha: 23.../12.7 2021
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UNIVERSIDAD PRIVADA DEL NORTE
ESCUELA DE POST GRADO Y ESTUDIOS CONTINUOS

Influsncia ds los factoras parsonzles en la dacizsion de compra de gelatinas a madres millennizals dal
distrito da Trujille — 2021.

VALIDACION DE EXPERTOS

. DATOS GEMERALES

Wombre: ...... Odar Roberto Florian Castillo...........ooo e
Especiabdad: ......MBA- Ing. Industrial...... ..o s
Fecha: ......... P L L R

. OBSERVACIONES EM CUANTO A:

1. FORMA:

2. CONTEMIDC:

. APORTES YO SUGERENCIA S:

EIIII NCII:I

Odar Florian Castilo

Mombre y Firma
Fecha: 23...0...12.4/2021...
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Anexo 2 Insfrurnento

Influencia de loa factores personales an la decision de compra de gelatinze a madras millanniale del
disfrito de Trujillo - 2021.

Investigador:

Sefor especialista, se 2 pide su colabaracion para que luego de un rigurose andlisis de los ems
del cuestionario que tizne finalidad conocer el process de decision de compra de gelatinas de las
madres millznnials de distrite de Trujille. gue l2 mostramos; margque con un aspa el casillers gue
cres conveniente de acuerds 5 su criterio y experiencia profesional, denotando =i cusnts o no
cuenta con los requisitos minimos de formulacion para su posterior aplicacion.

MNOTA: Para cada item se considera la escala da2 1 a 4 donde:
{1) Deficiente, {1.3) Bajo, (2.3) Regular, (3.3) Bueno, {4) Muy Bueno
Las categorias a evaluar son: Redaccicn, contenido, congruencia y perinencis.

En Iz casilla de cb=ervaciones puede sugerir el cambio o correspondencis.

ITEM 3 (1.0} | (1.5} | (2B} | .5} | 00 Obszervaciones

1. i edad influye &en mi decision de

compra de gelatinas.

fi etapa de vida de mamd influye &n

bt

mi decision de compra de gelatinas,

3 Mi edad determina mi actitud de
compra  hacia  <ertos  productos u

coma la gelatina.

4, Mi ccupacion principal influye an mi
deciidn de compra de gelatinas.

Gi cambiaria de acupadin principal,

(%]

afectaria en mi decsidn de campra ]

die gelatinas.

i

i acupacidn primncipal influye &n o
atributos que butco respecta a u

praductes caomo gelatinas.

T. M sitpacidn econdmica influye an mi
deciion de compra de gelatinas.

B, Un mayor nivel de ingresos me

impulsaria a comprar gelatinas mas '
Caras.

9. 5 tuwiera un mayar  ingreso
Epondmiceo, Lompraris mis '

praductos como gelatinas.
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10. Las actividades de mi estilo de vida
influyen en mi decision de compra de X
gelatinas.

11, Compro  gelatinas gque  estén
alineadas con mis intereses.

12, Wi rutina como ama de  Casa
Cormiderar que no bodas ks

determina gue gelatina lijo X rraijares o anas de caes
COMPrar.
13. Lz naturzlezz de mi personslidad
influye n mi decision de compra de X
gelatinas.
14. sentirms reflejada  =n productos
coma la gelating  influye en mi X

decision de compra.

15. Miz  caracteristicas  personales
internas  como  mis  cuslidades
influyen en mi decizion de compra de
gelatinas.

18. Tengo el deseo de comprar y adguirir
gelatinas

17. 5i donds compro hay gelatinas
disponibles v t=ngo el derecho 3 X
elegir, elegiré comprar gelatinas

1E. Tomo la decision de reemplazar
otros  productos tipe postre Con X
gelatinas.

Ij"'\u

i

A

Cidar Florian Castille

Mombre y Firma
Fechs: 23,012 72021
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Trojillo, 20 de Diciembre del 2020

Solicitud de Participacion en Validacion Por Criterio de Jueces

St (a) Odar Florian Castillo

Presente.-

Luego de saludarlo (a) cordialmente me dirijo a usted con la finalidad de solicitarle se sirva
participar como jurado, en su calidad de experto (a), en el procedimiento de validacion por
criterio de jueces, que estamos realizando con el proposito de determinar la validez de
contenido del instrumento “Cuestionano™ de Influencia del marketing en la decision de
compra de AL-Ghaswymeh (2019)

Adjunta a la presente encontrara la hoja de instrucciones vy posteriormente la hoja de
evaluacion, en la gue le agradeceremos califique cada uno de los items, segin las

instrucciones v de ser necesario realice algunas observacion de creerlo conveniente.

Agradeciéndole la atencion que brinde a la presente, quedo de usted.

V>

Firma

Atte.
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Falidey de CONYTENIING

Clarida | Coheees| Relova
. d ria nein | OBSERV
i Dimpuriin ir ] 1=5i =5 O=inp | ACTONE

ecer 5
d=Np | d=No | J=Ll
1 Bdi eddad influye £n fin devisiin e compea de pelabngs 1 I I
Edad y srmpa de
sicks divida B etaga de wida de mamd influye enomi decisiie de compra de gelaesr

Ml cdad determing mi aclsiid e comgea haca Genos peodicios come K
gezilire

| bs | ka

Bdi ecugeeiin prmcipal inlluye en e devrisia de dompea e pelabngs

O prigcigsl, fickir in e decisin de compra e

[
=
-

e prineopadl influye en Jew aleibalos gue besos respec o a preducing
e lalinas

[ B ™ Bl T
b | ok | ke | | ok [ e
[N I IR RS T I

-
o i dilizacahn ccondaic influyve én s decnéa de enmpea de I:'\\.'IJl o
Eisariia
¥ Jr——— Un mayor nivel de ingeesos e smpulari o compear gelalinas mis coras i I I
[ 51 WVIETL UB MEFOr ngre ctondesco, compreis mbis prodecie cemo 1 i i
e,
18 Las activalsdes de mi estilo & vide infiyen en dia decrsba de cotipra de
pelilires 1 1 i
_.I'_I Emls £¢ 1ide Lompun gelilinas o calin alingil ich Coa s TRl _f _r .I'
IE Bt riling oo amo de ¢ osa deiemming ges elilina £l s £oinpaar ﬁ _r .I
i3 La ssiteralezn de mi persensbdsd  influye en mi dersadn de compen e

aeliliis 1 I I

id = F | 5 el em praduclin como la gelaling nfluye oo fs dociann &
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NOMBRES ¥ AFELLIDS DEL IUEZ: Cdar Florian Castills
TULTIMC GRADO ACADEMICCO:  Magester [ Masier of Business Administration {MBA)

ABEAS DE EXNPERIENCIA PROFESIONAL Logistica, marketing y gestidn comercial
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Anexo 5. Validacion de juez N°3

Trujille, 20 de Diciembre del 2021

Sefona) - Juan Miguel Deza Castillo
Presente -

ASUNTO ©  VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTO

Tengo el alio honor de dingirme a Ud. para saludarle muy cordialmente y hacer de su
conocimiento que soy estudiante de la maestria en Gestion Comercial y Gerencia de Marketing
de la Escuela de Post Grado y Estudios Continuos de |a Universidad Privada del Morte; donde estoy
dezarmmollando la tesis: Influencia de los factores personales en la decision de compra de
gelatinaz a madres millennials del distrito de Trujillo — 2021.

Por tal mofivo, recurro & Ud. para solicitar su opinion profesional a fin de validar los
instrumentos de mi investigacian.

Para lo cual acompano:

1. Matriz de consistencia y operacionalizacion de variables
Ficha de opinion de expertos
Instrumento de investigacion

Agradezco por anficipado su aceptacion a la presente, quedando de Ud. muy reconocido.

Atentamente,

Gian Piemre Silvera Otafie
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UNIVERSIDAD PRIVADA DEL NORTE
ESCUELA DE POST GRADO Y ESTUDIOS CONTINUOS

Influancia da loe factorss pereonales an la decision da compra da galatinas a madras millsnnizls del
ditrite de Trujillo — 2021.

VALIDACION DEL INSTRUMENTOD

. DATOS GENERALES

1.1  Apellidos y Mombres del Experio: Juan Miguel Ceza Castills

1.2 Grado academico: Magister en Direccidn de Marketing y Gestion Comercial
1.3 Areas de experiencia profesional: Gestion Comercial y marketing

1.4 Cargo e Institucion donde labora: Coordinador Especislista de Facultad
1.5 Mombre del instrumenta motiva de Evaluasion: Validazidn de encuests
1.6 Awutor del Insfrumento: Gian Fierre Silvera Otanie

Deflolants | Regular E-uunnn—huy ouenc| Exoalants
INDICADDRES CRITERID 3
0-20% |2-40% ED % 21-E0 % | 21-100 %
1. CLARIDAD Esla formulada com lemdguake apron ko A
2. OEJIETWVIDAD Esla expresadn ¢n conducias obsemvables A
- Adcosedn el @lcance de oendda ¥
3. A0TUALIDAD M— k]
4. DRGAMNIZATHON Euksbe una organizac dn |dgica E
. _ _ Comprende los aspecins de canidasd v
5. EUFICIERCLA calidad i
Adcradn  para vakar aspecios  del
E. INTEMCIEONALIDAD sistema die cvaluackn v desarolo de k]
capacidades cognoscivas
- - Basados en aspecios  Tedricos -
7. CONSISTENCLA clentificos de la Tecnoog'a Educativa "
I Entre  los  indkoes.  Indicadores y  las
2. COHEREMCIA P — i
e w La esirabsga respomde al propdsio del
9. METODDLOGEIA A i

IIl. COPINION DE APLICABILIDAD:
Aplicar d= forma virtual por temas de segundad.

. PROMEDIO DE VALORACION: 100%

Trujilla, 21 d= Diciembre de 2021
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UNIVERSIDAD PRIVADA DEL NORTE
ESCUELA DE POST GRADO Y ESTUDIOS CONTINUOS

Influencia de los factores personales en la decizion de compra de gelatinas a madres millennials del
distrito de Trujillo — 2021.

VALIDACION DEL INSTRUMENTO

ITEMS PREGUNTA AIMIEECIATIEN OB SERVACIONES
=] ND

1 L El instrumento responde al planteamiento del %
prablema?

5 £ Bl instrumenio responde a los objetives del %
problema?
i L3= dimensiones que == han tormado en

3 cuanta son adecuadas para s realizacion del x
nsirumento?

4 LBl instrumento responde & la ¥
operscionalizacion de las variables?

5 il estructura que prezenta 2l instrumsnts 25 ¥
de forma clara y precisa?

& iLos items estsn redactados en forma clsra y ¥
precisa?

T LBl mirnero de items es &l adecuado? x

1 i Los items del instrumento son walidos? x

el ;5= debe incremantar &l ndrrero de fems? x

10 ;52 debe eliminar algunos iterms? x

Aportes yio sugerencias:

Jupn Deza
Fechal 211252021
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UNIVERSIDAD PRIVADA DEL NORTE
ESCUELA DE POST GRADO Y ESTUDIOS CONTINUOS

Influencia de los factoras parsonales en la dacizsion de compra de gelatinas a madres millennizls dal
distrita da Trujille — 2021.

VALIDACION DE EXPERTOS

. DATOS GENERALES

Hombre: Juan Migusl Deza Castillo
Especialidad: Direccion Comercial y marketing
Fecha: 211221

II. OESERVACIONES EN CUANTO A:

1. FORMA:
Minguna

2. CONTEMIDO:

. APORTES ¥iD SUGERENCIAS:

Luego, de revisade el documento, proceds 3 su aprobacian.

sl [ NO

Juyan Deza
Fechg: 217122021
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Snexo 2 Instrumento

Influencia de los facteres personales en la decisicn da compra de gelatinas a madrae millanniale del
distrite de Trujillo — 2021.

Investigador:

Senor especialista, se ke pide su colaboracion para que luego de un riguroso analisis de los Hems
del cuestionario que tiene finalidad conocer el proceso de decision de compra de gelatinas de las
madres millznnials de distrite dz Trujille. que k= mostramos; marqus con un aspa el casillere gue
cree convenients de acuerds & su  criteric y experiencia profesionsl, denotando si cusnts o no
cuenta con los requisitos minimos de formulacion para su posteror aplicacion.

MOTA: Para cada item se considera la escala da 1 a 4 donde:
{1) Deficiente, (1.3) Bajo, (2.3) Regular, {3.3) Bueno, {4) Muy Bueno
Las categorias a evaluar son: Redaccion, contznide, congruencia y perinencia.

En Iz casilla de obseniaciones pusde sugerir €l cambio o correspondencis.

ITEMZ .0 (L8| (2B | EE] | ) Dbzervacliones

1. Mi edad influye &n mi decision de

compra di gelatinas.

Fi etapa de vida de marmd influye &n

[

mi decision de campra de gelatinas.

3. Mi edad determina mi actitud de
compra hacia ciertes  productos K

coma la gelating.

4. Mi scupacion principal influye en mi

deciidn de compra de gelatinas.

Si cambiaria de acupacin principal,

w

afectaria an mi decsidn de caompra u

de gelatinak.

G, Mi acupacidn principal influye &n log
atributes  que busco respecta a u

productos como gelatinas.

7. Wi sitvacidn ecandmica influye an mi

decsidn de compra de gelatinas.

8, Un mayoer nivel de ingresas me

impulsaria a comprar gelatinas més K
Caras,

9. 8 tuwiera  un mayar  ingreso
ELanamics, Dompraria mibis u

productos como gelatinas.
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10, Las actvidades de mi estila de vida
influyen an mi deciddn de compra de ®
gelatinas.

11. fompro pelatinas que  estén
alinesadas con mis interesa

12, Bli rutina dies ama di casa determing
gue gelating alijo comprar.

13, La matwralezs de mi perwonakdad
influye @n mi decizion de compra dis =
gelatinas,

1d. Verme reflejada {reflejo personal) en
productos coma la gelatinag  influye =
an mi darEitn de compra

15, bdis caracteristicas peErsonales
intermas  came mis cualidades
mfluyen @nmi deciddan de compra de
gelatinas,

16, Temgo el desea de comprar y adquirir

-~
gelatinas
17. 5 donde compra hay gelatines
disponibles y tenga e derecho a =
alegir, slagire comprar gelatinas
18, Tomo la dediddn de resmplazar
atros prodectos tpo postre can =

pelatinas,

Jugn Ceza
Fecha:21/12/2021
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I UNIVERSIDAD

Trajulle, 20 de Dhiciembre del 2020

Solicitud de Participacion en Validacion Por Criterio de Jueces

8ri{a) Juan Miguel Deza Castills

Prazenta -

Luego de salndarlo (3) cordiabmente me dirjo a nsted con la finalidad de solicitarle se sirva
participar como jurado, en su calidad de experto (2}, en 2] procadimiento de validacidn por
critario de juacaz, gqua estamos realizando con el proposite de detarminar la validezr de

contenido del metrumento “Cuestionario”™ de [nfluencia del marketing en la decizion de
compra de AL-Ghazanmeh (2019

Adpmta 2 1a prezente enconfrara la hoja de instrucciomes v postariormente la hoja de

evaluacion, en la que le agradecersmos califique cadz wmo de loz items, segum las
mstrucelone: v de ser necesario raalice algunas obzarvacion da creerlo comveniante.

Apradaciandola la atencion gue brinde a la prezente, quado de usted.

e

Firma

Ate.
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Validey de CONTENTIN

) —

d cla nein | QBEEERF

Vim | Dosessu Jeame - | =i | ACTONE
Jmgi | 2=z | O

e | Ompp | T=DTEd

ey
L)
L]

Bl ecdmd ipfeve en mi decin dm de compra de pelatimas

Kdnd p erapa dr
e g piala Bl mapa de wids o moerd mfeve oo ol deciedn doconpra de gelasines

Bl ecdwd Exizrming mil sodied de campra Bec cknod [eEodiod oera b
el avima

e | b | b

Bl ccupackan priscipall infleyve 20 ml dcisidn & canprade pelalinas

51 cenBiana de ooupackis priecpal, afecaria en mi &cinin i compra de
Grupeetin peel 1 Himas

M capeciis priedpal infleye o be srdwias gue Sesn oo 8 prodac iz
coirn pal aiimas

(=]

P | P | P | P | B
g | B | R | e

o,

Ll B B B e I R T T

7 Pl sl it g erdnicy mflaye e i dszbie de campra & peleseas

i m Uk mayer niwel de (nprasss me imgulsania @ camprar gelabins mis carss 1 I
P 3| vien. i mayor fagree soeckn, coprre T iz o 7 1
16 e we dndes de mi ewilo de vids inflayen en mi deciskim de campr de P ] :
i Errils dp eliy | Compro pelaiin que e ks alingsdan con mis mienas I 1 I
13 Pl mabires com e ana de cass dgiesning aue gelaiin il caniprar I ] 7
12 ..:hll::::.l..'uh ni perszealidad  inflave en mi decisde de compen de ; ; ;
14 mﬂﬂ:‘fil -.:uln. seflgada en prodecisd coma by palating. mflaye e i decintn de P 7 :
15 e B N I
{3 Terga el desen dg camprar ¥ sdquinir gelatings I ] 7
I7 5‘:‘;5-::'-" :.Iql.ll;-::: .:.lllllr:::l.'. e labirom s ponibiza v ieane @ derech oa chonin, ohogind 5 ; ;

Ia Tiemea |3 decia b e recrepiazar aeza pradaciza tipe peaee con el ri 1 i

HOMBRES Y APELLIDDS DEL JUEZ: Juan Miguel Deza Castilla

ULTIMNO CrRADD ACATEMIOT: Magister &n Direccidn de Marketing y Gestidan Camercial

AREAS DE EXPERIENCLY PROFESHENAL Direccian Camenzial ¢ marketing
FLEM1A
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Anexo 5. Validacion de juez N°4

aF
} UNIVERSIDAD Trujilla, 20 de Diciembre del 2021
PRIVADA DEL NORTE

Senor(z) : Grmalkdo Wilfredo Quispe Santivanez

ASUNTO - WALIDACIOM DE INSTRUMENTOS & TRAVES DE JUICIC DE EXPERTO

Tengeo el sho honor de dirgirme 2 Ud. para saledarle muy cordialments y hacer de su
conocimiento que soy estudiante de la maestria en Gestion Comercial y Gerencia de Marketing
de |a Escuels de Post Grado y Estudios Continuos de |a Universidad Privada del Morte; donde estoy
dezarrollando la tesis: Influencia de los factores personales en la decision de compra de

gelatinas a madres millennials del distrito de Trujillo — 2021,

For tal motive, recurrs 3 Ud. para solicitsr su opinion profesional 3 fin de walidar los

instrurnenios de mi investigacion.

Fara lo cual acompanao:

1. Matriz de consistencia y operacionalizacicn de varisbles
Ficha de opinion de expertos

Insfrumenio de investigacidn
Apradezco por anticipado su aceptacion a la presente, quedando de Ud. muy reconocida.

Atentamente,

Gian Pierre Silvera O1ane
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UNIVERSIDAD PRIVADA DEL NORTE
ESCUELA DE POST GRADO Y ESTUDIOS CONTINUOS

Influsncia de loa fzciorss parsoniales an |2 decision de compra de gelztings 2 madras millanmiale dal
digtrito de Trupills — 2021.

WALIDACION DEL INSTRUMENTO

. DATOS GEMERALES

1.1 Apelides v Mombres del Experio: Quispe Santivafiez Grimakio Wilfredo

12  Gradao académicoe Dachar en Ingenieria

1.3 Areas de expedencia profesional: Investigacion de mercados ¢ desamalo de producios.

1.4 Cargo & Institucian donds labora: Director ded Instibuto de Imaestigacicn IMITA - Universidad
Maciaral Aubdnoma Altasnding de Tarma

1.5 Mambre del instrumento mativo de Evaluscian: Validsaan de anouesia

1.8 Autar del Instruments: Gian Plame Silvers Olane

Usfcinbas | Heguler |Ezsno 4I-Ll.|'|l busng Excalenta

PLICALUHES Tl esIL p-mw |zi-s0w| =mw | s-srw 2w
1. CLARIDALD Eila borm wisedi con Dizsg s g Spogieds X
2. DEIETINIDALD Exla exprianda an oanduciss obssarvabiio E
4. AETUALIDAS Adptuads il scares S8 cEMEE 7P =
lezrzlzga
ERCEL T P e e Ex s ans arganasceEn G X

Compsands i aspecics 32 casidsd p

N
3. SUFICIERCIA cabriad

Adacuads e eslorar aspechs  del
H. M TENLCEMAL I8 asipns da avuesds p deassrmis S X
capeodades cograosobsa

P . Easmiges @@= aszecks Teenooa -
CHREISTENCLS ozl iboas S W Temologie Educaars £
A, CAHERERNETA Eemini B irediesan, irdleadosras oy b =
demenaEnas
4. METODOLOGH L mmimsleps nmponds &l prosdain del w
HEg=iry b
Il. OPIHIOH DE APLICABILIDAD:
ll. PROMEDIC DE WALDRACION 00

Trujilka, 21 de Diciemime de 2021
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UNIVERSIDAD PRIVADA DEL NORTE
ESCUELA DE POST GRADO Y ESTUDIOS CONTINUOS

Influsncia de los factoras personzles en la dacision de compra da gelatinas a madres millennials dal
distrito da Trujille — 2021.

VALIDACION DEL INSTRUMENTC

—
ITEM & FREGUNTEA Az OEEERVACIONER
AT
El insiramento responde al planteamienio de .
! prnblema’? :
- El inslrumento responde a bos objetvos dal «

prnblema’?

Tas dIMENSones qUE Se Dean 10maos &n
cuania son adecuadas para la realizackn del X
Instramenic?

(%]

El instrumanto responde a la

4 ooiracionalzacian de las vanables? X

_ L esiruciura que presenia @l nerumanto es x

- de domma oara y precsa? ’

e Lo llams eshin redaciadss e lomsa oara y x

precka?

7 El nomira de e &5 o sdeosado? X

2 Lo lhams dd insinamee o son validoas? X

=] B bl inecrem entar ol nomen de lems? ]
10 B debe lminar akgunos Moms? ]

Aportes yl'o sugerencias:

Fecha: 21011272021
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UNIVERSIDAD PRIVADA DEL NORTE
ESCUELA DE POST GRADO Y ESTUDIOS CONTINUOS

Influsncia de los fzctorss personales en |3 decizsion de compra de gelatinas a madres millennials dal
distrifo da Trujilla — 2021.

VALIDACION DE EXPERTO S

. DATOS GENERALES
Mombre: Grimaldo Wilfredo Quispe Sanfivahez
Especialidad: Invesfigacion de mercados y desamollo de productos.
Fecha: ...21/12:2021

. OBSERVACIONES ENM CUANTO A:

1. FORMA:

. APORTES Y/O SUGERENCIAS:

Luego, de revisado el docurmento, proceds 3 su aprobacidn.

= [ x NO

{:-- ___.-"r_.. gl

e .-“."_ - --. =
Dr. GAimaide Wilfredo Quispe Sontivafier

Fecha: 21122021
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Anexs 20 Instrumsanta

Influencia de los factores personalss en |a decision de compra de gelafinas 2 madres millennials del
digtrito de Trujillo - 2021,

Investigador:

Bafor sspecialista, s be pide su calaboracitn pan que lusgs de un iguresa andliss de los lems
diel cuestionano que tene finalidad conocer el procesa de decision de compra de gelatinas de las
madres millenniak de distilo de Trgille, que @ mosiamos; manrgee can un aspa @ casilEn gue
cres caneeniente de acuerda & sU - crileno y expenencia profesional, denatandas = cuenta o no |
cuenba con loe requsias minmos de farmulacitn para =y pesterar aplcacian,

HOTA: Para cada tbem se conaldara 12 escala de 1 8 4 donde:
(1) Deficlanta, |1.5] Bajo, (1.5) Regular, |3.5] Buena, [4) Muy Busno
Las cateporias a avaluar son: Redaccon, conlenido, congrusnsia i perdinenda,

En la casila de observacanes puede sugerir @l cambio o cormespondencia

IMEMNI2 (L | (LS | A5 | &S| AR Cocervaolonsc

1. i oedad influye &n mi decsién de
compra o2 gelatinas

2. Bl ekapa de wida de mama influye en
mil decisién de compra de gelatnas

3. AN edad oetermiina mil o achted de
comgra hach dertos  productos &
coma la gelatina.

4. B ocupackin principal influye en mi
decision o compra oo gelytinas

5. Sl cambiaria de otwpaciin princpal,
afectaria en mi deckidn de compra )
de gelabinas.

E. M ccupacksn prindpal influye en los
atributos gue busco respecto a E
produchos coma gelatinas.

i s iuscion econdmica influye en mi
decision oe compra di gelatinas.

=g

8. Un maysr nvel de ingresas me
impulsaria a comprar gelatinas mas £
cards

5. % twwiera  un mayor | Ingreso
ECondmino, camgpraria mis b
produchos coma gelatinas.

10. Las acthidades de mi estilo de wida
indlussen en mil decisiin de compra de E

gelatinas.
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11. Compro  gelatinas  que  estén “
alineadas con mis intereses.

12 Mi rutine coma ama de casa
determina que gelsting elijo x
COMprar.

13. L= maturaleza d= mi personalidad
influye en mi decision de compra de x
gelatinas.

14. Sentirme reflejada  en productos
caomo la gelating  influye =n mi x
decision de compra.

15. Mis caracteristicas personales
internas  como mis  cuslidades .
influyen en mi decizion de compra de
gelatinas.

1. Tengo el deseo de comprar y adguirir .
gelatinas

17. 5i donde compro hay gelstinas
disponibles v tengo el derecho 3 X
elegir, elegiré comprar gelatinas

13 Tomo |z decision de reemplazar
otros  productos  tipo postre  con X
gelatinas.

=
LT

Dr. GAmalda Mi_frﬁiu Quispe Santivafier

Fecha: 21/.. 1202021
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I UNIVERSIDAD

Trupille, 20 de diciembre del 2020

Solicitnd de Participacion en Validacion Por Criterio de Jueces

St (2) Grimaldo Wilfredo Quispe Sanfivahez

Prazents -

Luego da zaludarlo (2) cordialmente me dinjo a usted con la finalidad de selicitarle se sirva
participar como jurado, en =u calidad de experto (3), en el procedinuento de validacion por
eriterio de jueces, que aztamos realizando com el proposito de determimar lz walidezr de
contenide del instromento “Cusstionarie”™ de Influencia del marketing en la decizion d=
compra de AL-Ghazanmeh (20197

Adjunta 2 la presente encomtrard la heja de mstruccionss v posteriormente la hoja ds

evaluacion, en la gue le agradeceremos califigue cada ume de los tems, segim las
imstrucciones v de ser necesario raalics algunas observacion da creerlo comveniente |

Arradeciandols |z stencion que brinde 2 la presents, quado de usted.

Atte,

y

Firma

9% |Pagina Silvera Otafne Gian Pierre



UNIVERSIDAD

PRIVADA

DEL NORTE

Influencia de los factores personales en la decision de compra de
gelatinas en madres millennials del distrito de Trujillo — 2021

Validez de CONTENTDO

[ larida

Coluren

i d nela | @BEERV
-t - T - -
Nim | Dimessiie tem j=gi | p=g | OEERM .-‘!C:TSE"-E
Eres
J=Ne | #=Neg| I=Unl
1 i edad influye en s dociiiin de compea e pelibnis 1 I I
I‘;ELTL& i etiga de vuda de mami infuye en mi decisiin de comprs de gelatie

Wi odad deteziming mi aclsiid e compea hacs cionos prodicios como b
o i L

| s | ks

b

i ocipec i priscsal iafluyve en sia decooéa de compea de pelibaes

R b e oclipaiin prmcipal, electan m dis dedinnn de comipra e
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Anexo 6. Prueba V AIKEN

V =V de Aiken
Max 1 i-1 = Promedio de calificacion de jueces
Min 0 l,l'= ] k =Rango de calificaciones (Max-Min)
K 1 k | = calificacion mas baja posible
Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
Relevancia: El itemes apropiado para representar al componente o dimension especifica del
constructo
Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo
Con valores de V Aiken como V=0.70 0 mas son adecuados (Charter, 2003).
J1|J2 [J3 |J4 | Media | DE [V Aiken | Interpretacion de la V
Relevancia 1]1(1]1 1 0.00( 1.00 Valido
ITEM 1 Pertinencia 11111 1 0.00( 1.00 Valido
Claridad 1]1(11]1 1 0.00 1.00 Valido
Relevancia 1]1[1(1 1 0.00] 1.00 Valido
ITEM 2 Pertinencia 1({1]1]1 1 0.00| 1.00 Valido
Claridad 1({1]1]1 1 0.00| 1.00 Valido
Relevancia 1(1]1]1 1 0.00| 1.00 Valido
ITEM 3 Pertinencia 1111 1 0.00( 1.00 Valido
Claridad 1]1[11]1 1 0.00 1.00 Valido
Relevancia 11111 1 0.00( 1.00 Valido
ITEM 4 Pertinencia 1]11]1]1 1 0.00] 1.00 Valido
Claridad 1]1[(1(1 1 0.00] 1.00 Valido
Relevancia 1]1[1(1 1 0.00] 1.00 Valido
ITEM 5 Pertinencia 1(1]1]1 1 0.00 1.00 Valido
Claridad 111(111]1 1 0.00 1.00 Valido
Relevancia 1]1(1]1 1 0.00( 1.00 Valido
ITEM 6 Pertinencia 11111 1 0.00( 1.00 Valido
Claridad 1]1(11]1 1 0.00 1.00 Valido
Relevancia 1]1(1(1 1 0.00] 1.00 Valido
ITEM 7 Pertinencia 1({1]1]1 1 0.00| 1.00 Valido
Claridad 1({1]1]1 1 0.00| 1.00 Valido
Relevancia 1]11]1]1 1 0.00( 1.00 Valido
ITEM 8 Pertinencia 1111 1 0.00( 1.00 Valido
Claridad 1]1(11]1 1 0.00 1.00 Valido
Relevancia 11111 1 0.00f 1.00 Valido
ITEM 9 Pertinencia 111|1]1 1 0.00f 1.00 Valido
Claridad 1]1[1(1 1 0.00] 1.00 Valido
Relevancia 1]1[1(1 1 0.00] 1.00 Valido
ITEM 10 Pertinencia 1(1]1]1 1 0.00 1.00 Valido
Claridad 111(11]1 1 0.00 1.00 Valido
Relevancia 1]1(1]1 1 0.00( 1.00 Valido
ITEM 11 Pertinencia 1]1[11]1 1 0.00 1.00 Valido
Claridad 1]1(11]1 1 0.00 1.00 Valido
Relevancia 1]1[1(1 1 0.00] 1.00 Valido
ITEM 12 |Pertinencia 1{1]1]1 1 0.00| 1.00 Valido
Claridad 1({0]1]1] 075 |050] 0.75 Valido
Relevancia 1(1]1]1 1 0.00| 1.00 Valido
ITEM 13 Pertinencia 11]1[11]1 1 0.00 1.00 Valido
Claridad 1]1[11]1 1 0.00 1.00 Valido
Relevancia 111111 1 0.00f 1.00 Valido
ITEM 14 |Pertinencia 1]11]1]1 1 0.00] 1.00 Valido
Claridad 1]1[1(1 1 0.00] 1.00 Valido
Relevancia 1]1[1(1 1 0.00] 1.00 Valido
ITEM 15 Pertinencia 1(1]1]1 1 0.00 1.00 Valido
Claridad 1111111 1 0.00 1.00 Valido
Relevancia 1]1(1]1 1 0.00( 1.00 Valido
ITEM 16 Pertinencia 1]1(11]1 1 0.00 1.00 Valido
Claridad 1]1(11]1 1 0.00 1.00 Valido
Relevancia 1]1[1(1 1 0.00] 1.00 Valido
ITEM 17 |Pertinencia 1({1]1]1 1 0.00| 1.00 Valido
Claridad 1({1]1]1 1 0.00| 1.00 Valido
Relevancia 1(1]1]1 1 0.00| 1.00 Valido
ITEM 18 Pertinencia 11]1[11]1 1 0.00 1.00 Valido
Claridad 1]1]1[11]1 1 0.00 1.00 Valido
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