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RESUMEN
La presente investigacion tiene como finalidad el conocer a los factores con mayor
relevancia en el comportamiento del consumidor de productos saludables y como se
desencadenaria en sus elecciones de compra dentro de las tiendas especializadas en
productos saludables de la ciudad de Cajamarca. Es una investigacion aplicada, con un
enfoque cuantitativo de nivel descriptivo, con disefio no experimental de corte transversal.
Empleando un cuestionario a 382 consumidores de productos saludables, siendo

seleccionados a traves de muestreo no probabilistico.

Se encontrd que los factores mas determinantes para el consumidor cajamarquino de
productos saludables en tiendas especializadas son los Factores Culturales y Factores
Psicologicos. Mientras que se identificd que en Factor Cultural son relevantes la cultura y
subcultura, en el Factor Social son los grupos y redes sociales, para el Factor Personal es la
personalidad y autoconcepto, y, por Gltimo, en el Factor Psicolégico son la motivacion y
aprendizaje. Se mostrd que el consumidor cajamarquino de productos saludables llega a
tomar en cuenta los estimulos que componen a los factores del comportamiento del
consumidor para sus elecciones de compray su adopcion de nuevos habitos de consumo. Se
espera que esta investigacion contribuya como antecedente a futuras investigaciones dentro

del ambito nacional.

Palabras clave: Comportamiento del consumidor, tienda minorista, tienda especializada,

productos saludables.
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ABSTRACT
The purpose of this research is discovering the factors with greater relevance in the consumer
behavior of healthy products and how it would be triggered in their purchase choices in
stores specialized in healthy products in the city of Cajamarca. It is applied research, with a
descriptive quantitative approach, with a non-experimental cross-sectional design. A
questionnaire was applied to 382 consumers of healthy products, selected by non-

probabilistic sampling.

It was found that the most determining factors for Cajamarca consumers of healthy products
in specialized stores are Cultural Factors and Psychological Factors. In the Cultural Factor,
culture and subculture are relevant; in the Social Factor, groups and social networks are
relevant; in the Personal Factor, personality, and self-concept; and finally, in the
Psychological Factor, motivation and learning are relevant. It was shown that the Cajamarca
consumer of healthy products considers the stimuli that make up the factors of consumer
behavior for their purchase choices and their adoption of new consumption habits. It is hoped

that this research will contribute to future research at the national level.

Key words: Consumer behavior, retail store, specialty store, healthy products.
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CAPITULO I. INTRODUCCION
1.1. Realidad Problemética
La tendencia saludable a nivel mundial ha ido en aumento en los Gltimos afios,
trayendo a relucir nuevos hébitos de consumo que buscan establecerse como un
estilo de vida saludable. En el Peru existe una confusion sobre habitos saludables
de alimentacion y su ejecucion, como se menciona en un estudio de Datum
Internacional y la red WIN, que el 54% de los peruanos se considera con buen peso
y el 72% se autopercibe como saludable, difiriendo con la realidad (ComexPerd,

2020).

Por otro lado, Oie (2019) menciona que dentro de un estudio de Kantar Worldpanel
el 54% hogares peruanos se considera como ‘“saludable”, aludiendo que las
preferencias van por consumir frutas y verduras, junto a una eleccién més cuidadosa
de alimentos envasados influenciada por las regulaciones de etiquetado. Reflejando
a un consumidor “mas informado” y “preocupado” por su salud a través de lo que

ingiere.

En la terminologia, el comercio minorista se encuentra enfocado a realizar
esfuerzos de mercadotecnia para inducir al consumidor a la compra de bienes o
servicios que logren satisfaces sus necesidades. Dentro de sus formatos se incluye
la tienda especializada, esta se enfoca en una sola linea de productos y sus
complementos relacionados, basandose en ofrecer productos de un mismo género,
ofreciendo un surtido profundo y completo con amplia referencia dentro de la

misma linea (Tordjman, 1991).

El principal formato que inspira ser replicado son las bioferias, formato que ofrece

una experiencia completa sobre un estilo de vida ecolégico y saludable,

Diaz Ruiz, F.; Garay Shelyug A. Pag.
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presentandose como una iniciativa de negocio en diferentes partes a nivel nacional,
categorizdndose como tiendas especializadas (Higuchi, 2015). Aln en la actualidad,
los consumidores llegan a confundir términos entre que categoria de alimentos

consumir y dénde adquirirlos (Hartman, 2010).

El consumo de alimentos saludables tiende a un patrén creciente debido al interés
del consumidor a temas como seguridad alimentaria, calidad, preocupacién sobre
salud y responsabilidad ambiental (Mohamad, Rusdi, & Hashima, 2014). Viéndose
reforzada por la crisis sanitaria del COVID-19, donde el consumidor buscé proteger
su sistema inmunoldgico a través del consumo de alimentos beneficiosos para su
salud (Salas, 2021). La respuesta ante la demanda de productos beneficiosos para
la salud se vio reflejada en la aparicion de formatos de tiendas especializadas en
productos saludables en un corto tiempo como se ha visto en la ciudad de

Cajamarca.

Pese a ser un fendmeno creciente, la cantidad de estudios identificados relacionados
a los factores en el comportamiento del consumidor de tiendas saludables en el pais
es limitado. Para ello, la presente investigacion busca determinar ¢Cuales son los
factores del comportamiento del consumidor mas relevantes en las tiendas
saludables de la ciudad de Cajamarca? Con el objetivo de brindar conocimiento
para el desarrollo de estrategias comerciales basadas en las preferencias y

necesidades del consumidor de productos saludables.

La base tedrica que define el comportamiento del consumidor comienza en
comprender que este es el que consume el producto y el cliente es el que compra;
donde también puede ser el consumidor, en este sentido se entiende que el cliente

puede realizar la compra para que otro individuo lo consuma. El concepto inicial

Diaz Ruiz, F.; Garay Shelyug A. Pag.
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del comportamiento del consumidor hace referencia a las decisiones del
consumidor o cliente es cambiante seglin las necesidades que se presenten en
distintos contextos, teniendo en ocasiones un punto dificil de comprender, ya que
se llega a plantear interrogantes, tales como: ¢qué?, ;donde?, ;cudndo? y ;por qué?
se compra, siendo el “porqué” la interrogante més dificil de responder en el proceso

de decision del consumidor al adquirir un producto (Kotler & Armstrong, 2017).

Dicho de otra manera, para comprender el comportamiento del consumidor,
primero este debe buscar, mostrar, utilizar, evaluar y desechar los productos o
servicios que considera que satisfacen sus necesidades. Pero, en ocasiones no es el
producto lo que busca concretamente, sino el valor agregado aportado (Schiffman
& Wisenblit, 2015). Por ello, se sabe que la toma de decisiones posee etapas
semejantes para todos los consumidores y que las personas son influenciadas por
factores distintos durante el proceso de compra (Blackwell, Miniard, & Engel,

2005).

En base a lo anterior los factores del comportamiento del consumidor se pueden
catalogar como internos y externos (Schiffman & Lazar, 2010). Siendo los factores
internos: motivacién, aprendizaje y estilo de vida, mientras que los factores

externos son la familia, los grupos de referencia y la cultura (Solomon, 2013).

Otro enfoque mas completo es lo planteado por Kotler y Armstrong (2017),
centrandose en los factores del comportamiento del consumidor, siendo cuatro
factores: culturales, sociales, personales y psicoldgicos los que intervienen. Los
factores culturales, es la parte inculcada por la sociedad misma donde crecemos y
compartimos forma de vida con las familias, reflejando un conjunto de creencias,

normas y costumbres que es identificado a través de la subcultura, grupos con

Diaz Ruiz, F.; Garay Shelyug A. Pag.
14



“Factores en el comportamiento del consumidor en
UPN empresas detallistas. Caso de tiendas saludables,
UNIVERSIOND Cajamarca, 20217

DEL NORTE

similitudes o caracteristicas especificas de la sociedad, zona geogréfica, religion o
etnia del mismo tipo (Schiffman & Lazar, 2010). Mientras que las creencias son
regidas por costumbres establecidas, por ejemplo, pueden adquirirse por tradiciones

familiares (Kotler, 2013).

Por otro lado, las clases sociales, suelen estar establecidos por jerarquias impuestas
por el grado de poder, siendo afines a actitudes y valores por caracteristicas

socioecondémicas que comparten (Staton, Etzel, & Walker, 2007).

Los factores sociales, suelen comportarse de distinta forma ya sea individual o con
otros individuos o grupos, involucrando a los grupos de referencia conformados por
los grupos que tienen una influencia frente a frente o de manera indirecta sobre el
comportamiento de compra de una persona, incluyendo la informacion que brindan,
las actitudes y los niveles de superacion que ayudan a un consumidor en el
establecimiento de compra. La familia es uno de los indicadores méas importante de
las compras en un determinado bien y un fenémeno central de la comercializacion
directa e indirecta de consumo (Commuri & Gentry, 2000). Los roles, una
determinada persona de un grupo logra ejercer funciones y responsabilidades, que
son asignadas por sus habilidades que presenta y en ocasiones suele tener un rol de
decision de compra. El estatus comprende a un determinado individuo que goza de
respeto y aprecio por el prestigio ganado en el grupo al que pertenece (Kotler &

Armstrong, 2017).

Los factores personales, vienen a ser aspectos sociodemograficos principalmente
entre ellos la edad y la etapa el ciclo de vida, donde la persona suele cambiar el
comportamiento de acuerdo a la evolucion de crecimiento y gustos que tiene en

distintas etapas de su vida, por otro lado, se suma la ocupacion que tiene cada

Diaz Ruiz, F.; Garay Shelyug A. Pag.
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individuo en el mercado, ademas, el estilo de vida, las circunstancias econémicas y
la personalidad toman posicion con el paso de los afios, y llevan a cambiar su
comportamiento del consumidor en funcién de sus gustos, necesidades y
preferencias (Espinel, Monterrosa, & Espinosa, 2019). Por ultimo, los factores
psicologicos, llamados la razén interna de la compra que se presentan para analizar
la motivacion, es decir, permite saber cual suele ser el motivo de realizar una
compra, siendo relacionada a las compras racionales por tomar en cuenta el valor
de la utilidad del producto o intereses como la cercania y la relacion con las
personas que prestan el servicio, llegando a un término qué permite privilegios
asociados a momento adquirir un producto o servicio (Paramo, 2000). Otro
indicador de este factor es el aprendizaje que suele modificarse de acuerdo a las
experiencias adquiridas previamente con un determinado bien, llevando una
solucién a sus necesidades (Solé Moro, 2003). En el mismo factor se desarrollo la
percepcion como una forma distinta de ver la realidad de acuerdo a sus intereses sin
tener en cuenta a los demas y por ultimo, intervienen las convicciones y actitudes
donde los usuarios adoptan nuevas creencias y comportamientos respecto a la
actividad de comprar, ayudando de esta manera al resolver los problemas del

consumidor (Espinel, Monterrosa, & Espinosa, 2019).

Diaz Ruiz, F.; Garay Shelyug A. Pag.
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Para mayor comprension, se ha desarrollado un resumen grafico de los

componentes de cada factor, como se muestra en la Figura 1.

Figura 1
Factores en el comportamiento del consumidor

—[ Cultura

4[ Factores culturales ]7—[ Subcultura

—[ Clase Social
—[ Grupos y redes sociales

4[ Factores sociales Jf‘[ Familia
—[ Papeles y Estatus

Factores en el
comportamiento del —[ Edad y etapa de ciclo de vida

4[ Factores personales ]7—[ Estilo de vida
*[ Situacion econémica

4[ Personalidad y autoconcepto

—[ Motivacion
4[ Aprendizaje
—[ Factores psicologicos }7

(

L Percepcion

)

]

)

)

]

]

_ ]
consumidor 4[ Ocupacién ]
]

)

]

)

]

]

]

—[ Creencias y actitudes

Nota: Adaptado de Kotler y Armstrong (2017).

En el sector minorista, Lobato (2005) expres6 que existen practicas de marketing
de minoristas utilizadas para influenciar durante el proceso de compra, siendo:
ambiente del establecimiento, organizacion, presencia de mobiliario, atencion al
cliente, horario de atencién, calidad de productos, variedad de productos y marcas,

precio y promociones, y la cercania del establecimiento.

Los factores en el comportamiento del consumidor han generado interés con el paso
de los afios, ahora las empresas son mas competitivas y el consumidor es mas
exigente, es por ello que se desarrollan estudios para conocer las decisiones que

toman y el porqué de sus decisiones al momento de comprar.
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Dentro de la investigacion desarrollada por Liang y Lim (2020) sostienen que el
consumo de alimentos orgénicos es un proceso complejo para el desarrollo de
estrategias de marketing, su estudio adapté un modelo S-O-R (estimulo-organismo-
respuesta) para comprender las decisiones de compra de los consumidores de
alimentos orgénicos. Mostrando que la preferencia del consumidor por alimentos
saludables fue més relevante que su intencion de compra, seguido por su conciencia
sobre salud, riesgo de la salud, actitud hacia lo orgénico y la confianza del
etiquetado. Ademas, recalcan que la salud individual fue el factor que mas influyé
en la intencion de compra de sus encuestados, enfatizando que las practicas de
marketing de los minoristas deben enfocarse en atractivos como los beneficios y

procedencia de los productos saludables.

En el estudio realizado por Higuchi y Davalos (2016), bajo el perfilamiento de
teorias propuestas por el Grupo Hartman y NMI categorizaron a los consumidores
del &rea metropolitana de Lima en 2 segmentos: centrales y de nivel medio. Donde,
aunque ambos segmentos muestran preocupaciones hacia el medio ambiente, la
salubridad y el sabor, el nivel central se ve mas influenciado a atributos controlados

por las variables demogréficas.

Espinel, Monterrosa y Espinoza (2019) en su investigacion realizada sobre factores
que influyen en el comportamiento de compra del consumidor de la venta minorista,
menciona que los factores socioculturales, preferencias, edad, gustos, necesidades,
opiniones, estrato social, son los que tiene mas inciden en la toma de decisiones

para que cada consumidor consuma principalmente en tiendas detallistas.

En la investigacion de Higuchi y Avadi (2017) determinan las caracteristicas

socioecondmicas y actitudes de los consumidores de alimentos organicos y no

Diaz Ruiz, F.; Garay Shelyug A. Pag.
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organicos en Lima, Peru. Los resultados de su investigacion resaltaron que el nivel
educativo influye positivamente en la posibilidad de ser un consumidor
convencional, ademas que estos consumidores podrian convertirse en compradores
potenciales si se enfatiza el factor de la salud y su accesibilidad, modificando su
habito de compra. Ademas, las acciones de marketing del detallista deberian ayudar
a generar percepciones positivas y mejorar el acceso de informacion util y objetiva

de estos productos.

Dentro del estudio realizado por Bullock, Johnson y Southwell (2017) mencionan
que los anuncios disefiados para activar valores de los productos tienen un efecto
sobre las intenciones de compra de los consumidores, ya que, lo relacionan con la
salud de uno mismo, sin embargo, también resaltan como predominante el factor
social, principalmente la familia el cual tiene mas probabilidades de influir para

aumentar las compras orgéanicas.

En la investigacion de Dimitri, Geoghegan y Rogus (2016) referida a ventas
minoristas de alimentos organicos, puntualizan que las ventas al detalle han logrado
aumentar mas que otra categoria de alimentos siendo un dato muy relevante, debido
que el factor econdmico no llega a ser predominante ya que los precios se ven
conectados a las caracteristicas socioecondémicas del vecindario y el surtido

depende del tamafio de tienda.

1.2. Formulacion del problema
1.2.1. Problema general
¢ Cuales son los factores del comportamiento del consumidor mas relevantes

en las tiendas saludables de la ciudad de Cajamarca, 20217
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1.2.2. Problemas especificos

a. ¢Cuales son los factores culturales mas relevantes en el comportamiento
del consumidor en las tiendas saludables de la ciudad de Cajamarca,
20217

b. ¢Cuales son los factores sociales méas relevantes en el comportamiento
del consumidor en las tiendas saludables de la ciudad de Cajamarca,
20217

c. ¢Cuales son los factores personales méas relevantes en el comportamiento
del consumidor en las tiendas saludables de la ciudad de Cajamarca,
20217

d. ¢Cuéles son los factores Psicologicos mas relevantes en el
comportamiento del consumidor en las tiendas saludables de la ciudad de

Cajamarca, 20217

1.3. Objetivos
1.3.1. Objetivo general
Determinar los factores en el comportamiento del consumidor mas relevantes

de las tiendas saludables de la ciudad de Cajamarca, 2021.

1.3.2. Objetivos especificos
a. lIdentificar los factores culturales con mayor relevancia en el
comportamiento del consumidor en las tiendas saludables de la ciudad de
Cajamarca, 2021.
b. Identificar los factores sociales con mayor relevancia en el
comportamiento del consumidor en las tiendas saludables de la ciudad de

Cajamarca, 2021.
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c. lIdentificar los factores personales con mayor relevancia en el
comportamiento del consumidor en las tiendas saludables de la ciudad de
Cajamarca, 2021.

d. Identificar los factores psicolégicos con mayor relevancia en el
comportamiento del consumidor en las tiendas saludables de la ciudad de

Cajamarca, 2021.

1.4. Justificacién
Segun Bernal (2016), la justificacién de una investigacion hace referencia a las
razones del porqué y para qué se va a realizar, exponiendo los motivos de llevar a

cabo el estudio.

Por ello, la investigacion realizada tiene una justificacion tedrica donde para un
mejor entendimiento se profundiz6 en estudios realizados por profesionales del
sector y uno de los enfoques mas completos utilizado para la presente investigacion
fue el de Kotler y Armstrong (2017), donde mencionan cuatro factores del
comportamiento del consumidor, siendo factores culturales (que incluye a la
cultura, subcultura y la clase social), factores personales (que incluye a los grupos,
redes sociales, familia, papeles y estatus) , factores sociales (que incluye a la edad,
etapa de ciclo de vida, ocupacion, estilo de vida, situacion econémica, personalidad
y autoconcepto) y factores psicoldgicos (que incluye a la motivacion, aprendizaje,
percepcidn, creencias y actitudes). Es asi como el enfoque tedrico descrito en lineas
anteriores permiti6 mostrar informacién completa para tener un conocimiento
certero del consumidor saludable en tiendas especializadas en la ciudad de

Cajamarca.
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Asu vez la justificacion practica se sustenta que tras el auge del consumo de
productos saludables después la crisis sanitaria del COVID-19 (Salas, 2021). Se
incremento la apertura de tiendas especializadas en este sector, es por ello por lo
que la investigacion radico con el proposito de llegar a conocer los factores con
mayor relevancia en el comportamiento del consumidor dentro de las tiendas
saludables alrededor de la ciudad de Cajamarca, cuyo resultado brindara a las
empresas la informacion pertinente para reforzar su gestion comercial en identificar

las preferencias y necesidades de consumo en productos saludables.

Por altimo, tenemos que la justificacion metodoldgica se basdé en un estudio
riguroso de antecedentes donde existid un déficit de estudios orientados al
comportamiento de consumo en tiendas especializadas y como las estrategias de
marketing llegan a influenciar en el proceso de adquisicion de un producto
saludable. Con ello, se busco informar cual es el perfil recurrente del consumidor
cajamarquino de tiendas saludables mediante la aplicacion de un cuestionario para

que asi se logre adaptar y optimizar las estrategias de marketing y las comerciales.

Para la aplicacion del instrumento de investigacion se basé en la utilizacion y
adaptacion de un cuestionario validado por expertos, demostrando su confiabilidad

para otorgar informacidn relevante para su uso en investigaciones futuras.
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CAPITULO Il. METODOLOGIA
El tipo de investigacion es la aplicada, al respecto Lozada (2014) menciona que es aquella
que busca la generacidn de conocimiento con la aplicacion directa a problemas para fomentar
el sector productivo. En esta misma linea el enfoque que se adoptd fue cuantitativo, al
respecto Hernandez, Fernandez, & Baptista (2014) nos dicen que la investigacion
cuantitativa utiliza la recoleccion de datos con una base en la medicion numérica y analisis
estadistico para establecer pautas de comportamiento y probar teorias teniendo como meta
describir, explicar el fenébmeno a estudiar. De esta misma manera, el nivel de investigacion
es descriptivo porque busca especificar las caracteristicas y perfiles de grupos, comunidades,
objetos o cualquier fendmeno estudiado, es decir, recoger la informacion sobre la variable

estudiada sin indicar relacion. (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014).

El disefio de la investigacion es un estudio de caso de caracter descriptivo no experimental
de corte transversal. Se busca la comprensién de la conducta de los individuos dentro del
fendmeno en su propio entorno estableciendo una comprension de las complejidades y tratar
de establecer un sentido o explicacion (Pasco & Ponce, 2015). Es no experimental porque
los investigadores no hicieron uso deliberado de las variables y transversal a razén que los

datos corresponden a un tiempo especifico (Herndndez, Fernandez, & Baptista, 2014).

La poblacion seleccionada para objeto de la investigacion fueron consumidores de productos
saludables de la ciudad de Cajamarca que cumplieran con los siguientes aspectos: varones y

mujeres dentro de los grupos etarios de 18 a mas, 171 879 personas (MINSA, 2018).
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Pertenecientes a los niveles socioeconémicos AB (7.9%) y C (23.2%), (APEIM, 2020).

Dando por resultado 53 454 personas, como se detalla en la Tabla 1.

Tabla 1

Descripcion de la poblacion

Poblacion
18 - 29 afos 61 305
Varones y
) 30 - 59 afios 92 657
mujeres
60 a mas 17 917
Subtotal 171 879
AB (7.9%) 13578
NSE
C (23.2%) 39 876
Total 53 454

Nota: Datos obtenidos de MINSA (2018) basados
en reporte INEI, 2021 y APEIM (2020).

Utilizando un tipo de muestreo no probabilistico, se obtuvo una muestra aproximada de 382
personas, a partir de la poblacion seleccionada, donde: La poblacién conocida es igual a 53
454 personas, con un nivel de confianza al 95% (1.96) y con error muestral del 5%, como se
muestra a continuacion donde Z (nivel de confianza), P (probabilidad de que ocurra en
eventos ya estudiados), Q (1-p es decir probabilidad que no ocurra en el evento estudiado) y
S (error muestral).

B Z?pgN
N S2(N—1) + Z?pq

n

. 1,962(0,5%0,5) (53454 )
"~ 0,052(53454 —1)+1.962(0,5)(0,5)

= 381.43 personas = 382 personas

La presente investigacion se rigié bajo una encuesta descriptiva, debido a que tiene como

objeto mostrar el fenomeno estudiado en cierta poblacion (Briones, 2002). EI método
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utilizado fue la encuesta, la cual consiste en un conjunto de preguntas que buscan medir una
0 maés variables (Sampieri & Mendoza, 2018). Para fines de la investigacion se utilizo el

cuestionario para la recoleccion de datos, también tomando en cuenta la escala de Likert.

El instrumento utilizado para la investigacion fue extraido de la investigacion de Alvarez y
Gonzales (2019), “Factores determinantes del comportamiento de compra del consumidor
taxista: Caso de las tiendas de conveniencia en estaciones de servicio en Lima
Metropolitana”, el mismo que fue validado por medio de juicio de expertos, los cuales
estuvieron conformados por los siguientes profesionales expertos: Oscar Silva Rojas, Jorge

Carrasco y Carmen Ana Heinman Grimaldo. Como se muestra en el Anexo 8.

La Tabla 2, nos muestra la conformacion de las preguntas del instrumento, las que estuvieron

conformadas por:

Tabla 2

Descripcion de preguntas del instrumento validado

Item Tipo de pregunta Dimension Cantidad Observacion
1 Cerrada Demogréafica 10
2 Cerrada Cultural 9
3 Cerrada Social 11
4 Cerrada Personal 8
5 Cerrada Psicologica 12
Total 50

Nota: Elaboracion propia.

Para su utilizacion el instrumento validado fue adaptado al tema, el cual se tomé en
consideracion las preguntas de caracter demografico para establecer el perfil del consumidor,
se aplico 6 preguntas demogréaficas de interés para la investigacion, las cuales son, edad,
sexo, estado civil, grado de instruccion, ocupacion y gasto promedio mensual (clase social),

las que se tomaron como preguntas de los indicadores clase social, edad y etapa de ciclo de
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vida, y ocupacion. Se adaptaron 34 preguntas de investigacion acorde a los objetivos

planteados. Ver Anexo 3.

Para corroborar y validar la confiabilidad del instrumento en la unidad de estudio de nuestra
investigacion se llevé a cabo una prueba piloto de 50 personas para emplear el coeficiente
de confiabilidad Alfa de Cronbach, mismo que garantiza que el instrumento cuenta con

preguntas debidamente formuladas y coherentes.

Tabla 3

Fiabilidad de instrumento de investigacion

Estadisticas de
fiabilidad
Alfa de N° de
Cronbach  elementos

,934 34
Resumen de procesamiento de casos
N %
Valido 50 100,0
Casos Excluido? 0 0
Total 50 100,0

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

Los datos arrojados de la prueba de coeficiente de confiabilidad tienen como valor del Alfa
de 0,934; lo cual indica que al ser superior de 0,7 se comprueba y afirma la fiabilidad y

consistencia del instrumento.

Con el objeto de seguir con la aplicacion del instrumento para la recoleccién de datos, a
continuacion, se describiran los pasos que se siguieron. En primera instancia, se acudio a las
tiendas especializadas en productos saludables de la ciudad de Cajamarca con una carta de
presentacion, con el fin de obtener su contribucion para aplicar las encuestas a los clientes

que frecuentan sus instalaciones y la difusion por medio de sus canales de comunicacion.
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La aplicacion de los cuestionarios se realizd de forma digital durante un periodo de 4
semanas (Ver Anexo 4), la difusion se dio por medio de redes sociales y de forma presencial
a los consumidores via los empresarios (Ver Anexo 5). Posteriormente se realizd la
validacion de respuestas en una base de datos plasmada en el programa Microsoft Excel y el
programa estadistico SPSS, ambos programas ayudaron a la precision de anélisis y

resultados.

Los aspectos éticos considerados para la presente investigacion fue la realizacion del
consentimiento informado previo al llenado de cada respuesta, ademas de la entrega de
solicitudes formales de apoyo a las tiendas especializadas dedicadas a la venta de productos
saludables de la ciudad de Cajamarca para garantizar llegar a la mayor cantidad de
consumidores reales y obtener respuestas veridicas. También el manejo de datos

demogréficos y respuestas obtenidas sera manejado netamente con fines académicos.
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CAPITULO I1l. RESULTADOS

Los resultados obtenidos fueron:

En relacion con los datos demogréficos aplicados en el cuestionario a 382 personas, la Tabla
4 nos brinda la frecuencia entre los pardmetros de edad, sexo, estado civil, ocupacion, grado

de instruccién y gasto promedio mensual en productos saludables.

Tabla 4

Frecuencia de datos demograficos

Gasto prom.
. .. Grado de ., mensual en
Edad Sexo Estado civil . .. Ocupacion
instruccion productos
saludables
Valido 382 382 382 382 382 382
Perdidos 0 0 0 0 0 0
Media 3.18 1.57 1.93 4.68 2.66 247
Mediana 3 2 2 5 3 2
Moda 2 2 1 5 3 1
Desv. Desviacion 1.708 0.495 0.885 0.659 1.199 1.432

Nota: Elaboracién propia.

De acuerdo con los datos demograficos obtenidos, en la Figura 2 se aprecia que el perfil
recurrente de un consumidor de productos saludables en la ciudad de Cajamarca es una
persona de entre 25 — 31 afios, masculino, soltero, con un nivel de estudios universitario,

trabajador dependiente y con un gasto promedio mensual de S/ 500 — S/ 749 en productos

saludables.

Pag.
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Figura 2
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empresas detallistas. Caso de tiendas saludables,
Cajamarca, 2021”

Distribucién porcentual de la muestra segun datos porcentuales

Edad
25.00% 23.20%
20.00%
20.00%  18.20% 16.80%
15.00%
10.00%
10.00%

0.00%

Estado civil

Conviviente © Casado ™ Divorciado

" Soltero

Soltero
40.00%

Divorciado, 2.90%

Ocupacién
Desempleado
8%
Estudiante
Trabajo 23%
independiente
14%
Estudio y
trabajo

18%

Trabajo
dependiente
37%

6.80%

5.00% I

18-24 25-31 32-38 39-45 46-52 53-59
afios afios afios afios afios afios

Femenino
43%
Masculino
5.00% 57%
60 afios a
mas Femenino = Masculino
Grado de instruccion
Superior Universitario 75.80%

Sexo

Superior Técnico - 18.90%

Bésica completa 3.70%
Bésica incompleta ~ 0.80%

Ninguna | 0.80%

Gasto promedio mensual en productos saludables

S/ 500 a 8/ 749 36.80%

S/ 750 a 8/ 999 _
S/ 1000 a S/ 1249 17.10%
S/ 1250 a S/ 1499 14.20%
S/ 1500 a més 12.90%

Nota: Elaboracion propia.

Objetivo general: Determinar los Factores en el Comportamiento del Consumidor mas

relevantes de las tiendas saludables de la ciudad de Cajamarca, 2021.

En la Tabla 5 se muestra las frecuencias de las 4 dimensiones que componen la variable,

mostrando con mayor recurrencia en el factor cultural (2.16) y social (2.14) seguido del

factor psicoldgico (2.1) y personal (2.06) llevando a decir que le consumidor cajamarquino

de productos saludables toma mas en cuenta los aspectos que componen al factor cultural
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(creencias, costumbres y tradiciones que tienen en su entorno), seguido del factor social
(grupos de referencias, papeles y estatus que siguen), factor psicoldgico (motivacion, el
aprendizaje adquirido y las percepciones que tienen a su alcance) y por ultimo el factor
personal (personalidad y autoconcepto, estilos de vida y situaciones econémicas que logran

enfrentar).

Tabla5

Frecuencia de las dimensiones de los factores en el comportamiento del consumidor

Factor Cultural Factor Social Factor '.:aCt,O'f
(Agrupada) (Agrupada) Personal Psicoldgico
(Agrupada) (Agrupada)
N Valido 382 382 382 382
Perdidos 0 0 0 0
Media 2.16 2.14 2.06 2.1
Mediana 2 2 2 2
Moda 3 3 2 3
Desv. Desviacion 0.831 0.785 0.793 0.846
Suma 819 813 784 797

Nota: Elaboracion propia.

Las respuestas de la muestra frente al factor cultural, factor social, factor personal y el factor
psicoldgico del consumidor respecto al consumo de productos saludables, la Figura 3
muestra que el 43,4% se encuentra “De acuerdo” en el Factor Cultural, mientras que en el
Factor Social se encuentran entre “Indiferentes” (36,6%) y “De acuerdo” (38,7%), de igual
forma en el Factor Personal se encuentran un poco mas “Indiferentes” (36,8%) pero similar
porcentaje, 34,7%, revela estar “De acuerdo” y con respecto al Factor Psicologico estan “De

acuerdo” un 41,1% .
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Figura 3

Distribucion porcentual de las dimensiones de los Factores en el comportamiento del
consumidor

50.0%

45.0% 43.4%
41.1%
38.7%
40.0% 36.6% 36.8%
25.0% 34.7%
31.3%

30.0% 27.99287% 28.4% 27.6%
- 24.7%
20.0%
15.0%
10.0%

5.0%

0.0%

Factor Cultural Factor Social Factor Personal ~ Factor Psicologico
Desacuerdo ' Indiferente De acuerdo

Nota: Elaboracién propia.

Objetivo especifico 1: Identificar los Factores Culturales con mayor relevancia en el

comportamiento del consumidor en las tiendas saludables de la ciudad de Cajamarca, 2021.

En la Tabla 6 se muestra las frecuencias de los 3 indicadores, cultura, subcultura y clase
social. El indicador clase social se utiliz6 como pregunta demogréafica, ver Figura 2.
Mostrando como resultado que el indicador cultura (2.15) prevalece antes que la subcultura
(2.07), teniendo a un consumidor de productos saludables mas susceptible a estimulos que
Ilegan hacia es él dentro del entorno cultural adoptando habitos de consumo y estilo de vida

saludables.
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Tabla 6

Frecuencia de los indicadores de la dimension Factores Culturales

Cultura Subcultura
(Agrupada) (Agrupada)
N Valido 382 382
Perdidos 0 0
Media 2.15 2.07
Mediana 2 2
Moda 2 2
Desv. Desviacion 0.73 0.791
Suma 816 787

Nota: Elaboracion propia.

Las respuestas para el indicador cultura, la Figura 4 muestra que los individuos reflejan estar
“Indiferentes” (44,7%), seguido a estar “De acuerdo” con 35%, diciendo que la muestra tiene
conocimiento sobre lo que son las tiendas especializadas en productos saludables y que han
llegado a visitar los establecimientos presentes alrededor de la ciudad de Cajamarca.
Referente al indicador subcultura, las respuestas de “Indiferente” (37,1%) y “De acuerdo”
(35%) son similares, indicando que los consumidores de productos saludables al momento
de elegir en qué establecimiento comprar toman en cuenta aspectos como prestigio y calidad

de las marcas o productos comercializados.

Figura 4
Distribucién porcentual de respuestas segun indicadores del Factor Cultural

50.00%
45.00%

44.70%

40.00% 37.10% 35.00% 35.00%
35.00%
30.00% 27.90%
25.00% 20.30%
20.00%
15.00%
10.00%

5.00%

0.00%

Desacuerdo Indiferente De acuerdo

Cultura  Subcultura

Nota: Elaboracion propia.
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Objetivo especifico 2: Identificar los factores sociales con mayor relevancia en el

comportamiento del consumidor en las tiendas saludables de la ciudad de Cajamarca, 2021.

En la Tabla 7 se muestra las frecuencias de los 3 indicadores, Grupos y redes sociales,
Familia y, Papeles y estatus. Los indicadores que mas recurren son: indicador Familia, la
muestra indica tener una recurrencia media de 2.32 a las recomendaciones de su entorno
familiar y cercano. Respecto al indicador de Papeles y estatus tienen una media seguida de
2.23, sefialando que ellos no deciden completamente qué productos saludables adquirir o
ddnde adquirirlos, toman en cuenta recomendaciones de otros. Por ultimo, respecto a Grupos
y redes sociales la muestra indica tener una concurrencia segun la media de 2.12 estando de
acuerdo en estar influenciada por su entorno de referencia y por la informacion que se

distribuye a través de medios tradicionales y digitales.

Tabla 7

Frecuencia de los indicadores de la dimension Factores Sociales

Grupos y redes

. Familia Papeles y estatus
sociales (Agrupada) (Agrupada)
(Agrupada)
N Valido 382 382 382
Perdidos 0 0 0
Media 2.12 2.32 2.23
Mediana 2 2 2
Moda 3 2 2
Desv. Desviacion 0.845 0.627 0.692
Suma 806 882 848

Nota: Elaboracion propia.

En la Figura 5 se muestra que los individuos reflejan que en el indicador de Grupos y redes
sociales se muestra que el 42,4% de los encuestados estan “De acuerdo”, es decir,

influenciados por las recomendaciones de su entorno de referencia, lideres de opinion y la
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informacion vertida a través de medios tradicionales y principalmente a través de redes
sociales. Mientras que el indicador de Familia revela que el 50,5% se muestra “Indiferente”
respecto a las recomendaciones de su entorno familiar y cercano sobre donde adquirir
productos saludables o qué consumir. Y el indicador de Papeles y estatus sefiala que el 46,8%
de los encuestados no le toma relevancia a ser el principal actor de decisiones de compra de

productos saludables.

Figura 5

Distribucién porcentual de respuestas segun indicadores del Factor Social

38.20%

Papeles y estatus 46.80%
15.00%
40.80%
Familia 50.50%
8.70%
42.40%
Grupos y redes sociales 27.40%

30.30%

0.00% 10.00% 20.00% 30.00% 40.00% 50.00% 60.00%
De acuerdo ' Indiferente Desacuerdo

Nota: Elaboracion propia.

Objetivo especifico 3: Identificar los factores personales con mayor relevancia en el

comportamiento del consumidor en las tiendas saludables de la ciudad de Cajamarca, 2021.

La dimension de Factores Personales se encuentra conformada por los indicadores de Edad
y etapa de ciclo de vida, Ocupacion, Estilo de vida, Situacion econdémica y, Personalidad y
Autoconcepto. Los indicadores de Edad y etapa de ciclo de vida, junto al indicador
Ocupacion fueron tomados como parte de los datos demograficos, ver figura 2. En la tabla
8 se muestra las frecuencias de los 3 indicadores, Estilo de vida, situacion economica,
personalidad y autoconcepto. Segun sus medias obtenidas de los indicadores. El Estilo de

vida tiene una concurrencia de 2.38 seguido de la Situacion econdémica que estan dispuestos
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a pagar por dicho bien su concurrencia media es de 2.25 'y, por Gltimo, segin su Personalidad

y Autoconcepto su concurrencia es de 2.21.

Tabla 8

Frecuencia de los indicadores de la dimension Factores Personales

Estilo de vida  Situacion econémica Personalidad y

Autoconcepto
(Agrupada) (Agrupada) (Agrupada)
Vaélido 382 382 382
Perdidos 0 0 0
Media 2.38 2.25 2.21
Mediana 2 2 2
Moda 3 3 3
Desv. Desviacion 0.661 0.726 0.857
Suma 905 856 839

Nota: Elaboracion propia.

En la figura 6 se muestran 3 de los 5 indicadores que conforman a la dimension de Factores
Personales, en cuanto al indicador de Estilo de vida, los 48,2% de los encuestados muestra
estar “De acuerdo” respecto a tener y mantener habitos de consumo saludable, optando el
adquirir estos productos en establecimientos especializados, mientras que el 41,8% también
inicia 0 mantiene habitos de consumo saludable, pero optando en adquirirlos en diversos

establecimientos incluidos los especializados.

En tanto al indicador de Situacién econdmica, los encuestados se encuentran entre
“Indiferentes” (41,1%) y “De acuerdo” (42,1%) en su capacidad de gasto en la obtencion de
productos saludables de su agrado. Por ultimo, en el indicador de Personalidad y
autoconcepto, los encuestados constan en un 49,2% en estar “De acuerdo” en proyectar un
estilo de vida saludable y sus respectivos habitos de consumo dentro de tiendas

especializadas en productos saludables como parte de su rutina y proyeccion a la sociedad.

Diaz Ruiz, F.; Garay Shelyug A. Pag.
35



“Factores en el comportamiento del consumidor en

“PN empresas detallistas. Caso de tiendas saludables,
PRADA Cajamarca, 2021”
DEL NORTE

Figura 6

Distribucion porcentual de respuestas segun indicadores del Factor Social

60.00%

49.20%
50.00% 48.20% '

41.80%1.10% 42.10%
40.00%

30.00% 28.40%

22.40%
20.00% 16.80%

10.00% 10.00%

0.00%
Desacuerdo Indiferente De acuerdo

Estilo de vida ® Situacion econdmica  Personalidad y Autoconcepto

Nota: Elaboracion propia.

Objetivo especifico 4: Identificar los factores psicoldgicos con mayor relevancia en el

comportamiento del consumidor en las tiendas saludables de la ciudad de Cajamarca, 2021.

La dimension de Factores psicolégicos se encuentra conformada por los indicadores de
Motivacion, Aprendizaje, Percepcion y, Creencias y actitudes. En la tabla 9 se muestra las
frecuencias de los 4 indicadores, Motivacion, Aprendizaje, Percepcion y, Creencias y
actitudes. Segun las medias obtenidas de los indicadores. La Percepcién, Creencias y
Aptitudes su concurrencia media es de 2.23 seguido de la Motivacién con una concurrencia

de 2.19y, por altimo, los consumidores tienen una concurrencia media de 2.13.
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Tabla 9

Frecuencia de los indicadores de la dimension Factores Psicologicos

Motivacion Aprendizaje Percepcion Cre e.nC|as y
(Agrupada) (Agrupada) (Agrupada) actitudes
(Agrupada)
N Vélido 382 382 382 382
Perdidos 0 0 0 0
Media 2.19 2.13 2.23 2.23
Mediana 2 2 2 2
Moda 3 3 2 2
Desv. Desviacion 0.761 0.872 0.638 0.676
Suma 834 808 849 847

Nota: Elaboracién propia.

En la Figura 7 se aprecia los indicadores de los Factores Psicol6gicos. En el cual, en el
indicador de Motivacion los encuestados reflejaron sentirse “De acuerdo” (40,5%) a
estimulos animicos y estimulos fisicos del establecimiento especializado en productos

saludables.

En tanto al Aprendizaje se mostro que los encuestados se encuentran “De acuerdo” (45%) a
repetir compras en los establecimientos especializados en productos saludables. Para el
indicador de Percepcion revelaron sentirse “Indiferentes” (53,9%) respecto a lo que
compone ser la identidad de marca de las tiendas especializadas en productos saludables

presentes en la ciudad de Cajamarca.

Por ultimo, para Creencias y actitudes se mostraron “Indiferentes” (49,2%) ante los

esfuerzos de marketing de las tiendas especializadas en productos saludables.
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Figura 7

Distribucién porcentual de respuestas segun indicadores del Factor Psicoldgico
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11.30%
o 45.00%
Aprendizaje 22.60%
32.40%
L 40.50%
Motivacion 38.40%
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Nota: Elaboracion propia.
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CAPITULO IV. DISCUSION Y CONCLUSIONES
A partir de los resultados obtenidos, en la encuesta se obtuvieron datos demogréaficos que
permiten establecer un perfil recurrente del consumidor cajamarquino de productos
saludables en tiendas especializadas, indicando ser una persona masculina de entre 25 a 31
afios de edad, soltero, con educacién superior universitaria y ser trabajador dependiente,
llegando a tener un gasto mensual de entre S/ 500 a S/ 749 en consumo de productos
saludables, donde valora el trato y relacion con el establecimiento, llegando a suplir sus
necesidades y proyectar su estilo de vida saludable, influenciado por las recomendaciones

de su grupo de referencia, reflejado en su intencion de compra de productos saludables.

Los factores en el comportamiento del consumidor més relevantes en tiendas especializadas
en productos saludables de la ciudad de Cajamarca, es el Factor Cultural, donde
especificamente las personas reflejan un conjunto de valores, costumbres, creencias y
normas de la sociedad donde se encuentran, luego, también predomina el Factor Psicolégico
en su decisién de compra llevando a influir sus motivaciones individuales y el aprendizaje
adquirido que tienen en una determinada compra, por otro lado, se encuentran el Factor
Social con menor frecuencia de influencia en la decisién de compra, ya que, solo toman en
consideracién las recomendaciones del grupo de referencia que suelen brindar informacion
de acuerdo a ciertas experiencias de consumo y el Factor Personal queda al Gltimo debido a
que los encuestados solo toman en cuenta llevar un estilo de vida saludable desentendiendo
de cada personalidad de cada persona y su decision de empezar a consumir productos

saludables.

En el Factor Cultural se determina a la cultura y la subcultura como mas estimulado en la
decision de compra, donde el ambiente en que se desarrolla el formato de tienda saludable

tenga que incluir la variedad y el prestigio en el lugar ofertado, por ello, estos resultados
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coinciden con la investigacion de Dimitri, Geoghegan y Rogus (2016) donde mencionan
que la decision de ofrecer alimentos saludables depende de caracteristicas socioeconémicas
del vecindario y el tamafio de la tienda donde debe depender de la cantidad de alimentos
saludables que se buscan ofrecer a los consumidores de mencionados productos en empresas
detallistas. Asi mismo, en la investigacion de Liang y Lim (2020) mencionan que el
consumidor prefiere alimentos saludables por la confianza del etiquetado para no tener su

salud en riesgo, sino que su intencidn de compra sea por conciencia sobre la salud.

En el Factor Social se determind que los grupos y redes sociales como los mas atraidos en
su decision de compra, es decir, al momento de buscar informacion suelen tener cierta
confianza en la informacién que encuentran o estan publicadas, de esta manera, ir por un
determinado producto a un establecimiento, estos resultados coinciden con la investigacion
realizada por Bullock, Johnson y Southwell (2017) donde mencionan que efectivamente la
utilizacion de anuncios publicados tienen un efecto con intencion de compra en el
consumidor saludable y mas aln cuando se trata del cuidado de uno mismo, sin embargo,
encuentra a la familia como méas estimulante en la decision de compra de productos
saludables, pero Espinel, Monterrosa y Espinosa (2019) en su investigacion nos menciona
que las opiniones de consumidores es otro indicador determinante para que las personas
consuman principalmente en tiendas saludables, por ello, las acciones de marketing deben

enfocarse en los beneficios y procedencia de los productos (Liang & Lim, 2020).

En el Factor Personal se determiné que la personalidad y autoconcepto, y estilo de vida
resultan ser mas influyentes al momento de la compra referenciando a que asi mismos se
preocupen por su bienestar y salud. La investigacion de Higuchi y Avadi (2017) nos
mencionan que el nivel educativo influye positivamente para ser un consumidor

convencional, ya que, estos consumidores pueden convertirse en compradores potenciales si
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se enfatiza con el factor salud y su accesibilidad, de esta manera, modificando su habito de
compra, asi mismo, Higuchi y Dévalos (2016) nos menciona que las decisiones de compra
se encuentran controladas por variables demogréficas que suelen ser diferentes segun etapas
que tiene una persona a lo largo de su vida, del mismo modo, dice que consumidores

centrales y de nivel medio se preocupan por el medio ambiente, la salubridad y el sabor.

En el Factor Psicolégico se determind que el aprendizaje es el mas acreditado en las
decisiones de compradores saludables llegando a repetir las compras en los establecimientos,
ademas, de no encontrarse aludidos en la percepcion y, creencias y aptitudes porque llegan
a considerar tener poco conocimiento sobre la identidad de la marca del establecimiento, de
la misma manera, que no se encuentran sugestionados con los esfuerzos de marketing
realizados por parte de las empresas, esto se encuentra respaldado por Lobato (2005) donde
nos menciona que en el sector minorista existen practicas de marketing que influyen en el
proceso de compra, entre ellas, el ambiente del establecimiento, la organizacion del espacio,
la presencia del mobiliario, animacion visual, la atencion del cliente, la rapidez en la compra,
el horario de atencidn, la calidad y cuidado de los productos, la variedad de productos, la
variedad de marcas, el precio, las promociones, y la proximidad o cercania al

establecimiento, es decir, todas estas caracteristicas se encuentran a la vista del consumidor.

Los Factores Culturales y Personales también estan relacionados a esta teoria Lobato (2005),
ya que, estan expuestos a los compradores. Por otro lado, haciendo énfasis en el indicador
mas influyente dentro del Factor Psicoldgico, aprendizaje, la investigacion de Espinel,
Monterrosa y Espinosa (2019) adulen que el aprendizaje obtenido se construye a partir de la

edad que presente un usuario al momento de optar por un producto.

Las limitaciones presentes en la investigacion fueron no lograr identificar directamente a los

consumidores de productos saludables en el momento de la accion de compra. Ademas, la
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difusion via redes sociales y el delimitado tiempo de aplicacién no contribuyé a recolectar
mayor data de acuerdo a la muestra obtenida para llegar a profundizar en el procesamiento
de datos. También, al momento de realizar esta investigacion existen minimos precedentes
respecto a los factores que inciden en el comportamiento de compra de productos saludables

en tiendas especializadas en el Peri y mucho mas en la region de Cajamarca.

Las implicancias de la presente investigacion llegan a conformar un precedente respecto a
la identificacion de factores en tiendas especializadas, en especifico a las dedicadas a la
comercializacion de productos saludables en la ciudad de Cajamarca, llegando a
desencadenar la identificacion particular del perfil del consumidor por cada tienda
especializada presente en la ciudad, fortaleciendo las estrategias de comercializacién de las

empresas detallistas, fomentando un estilo de vida més saludable y consciente.

En conclusion, se determind que los factores mas relevantes para el consumidor de tiendas
saludables de la ciudad de Cajamarca son los Factores Culturales y Psicologicos debido a
que tienen conocimiento sobre las tiendas especializadas en productos saludables, la
variedad de los productos, calidad, y prestigio de las marcas, ademas, los usuarios estan

dispuestos a realizar compras futuras debido a la experiencia adquirida.

En el Factor Cultural se determin6 que el indicador mas relevante es igual entre la cultura 'y
la subcultura, porque el consumidor tiene conocimiento sobre los establecimientos de tiendas

especializadas, ademas, toma en cuenta el prestigio de las marcas comercializadas.

En el Factor Social se determiné como mas relevante a los grupos y redes sociales, debido a
obtienen informacion de diversas fuentes, entre ellas, principalmente redes sociales, seguido

de las recomendaciones del entorno cercano.

En el Factor Personal se determind como mas relevante a la personalidad y el autoconcepto

de uno mismo en la decisién de compra, llegando a considerase como persona que proyecta
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un estilo de vida saludable, ya que, considera que los productos saludables le aportan

mayores beneficios.

En el Factor Psicologico se determind al aprendizaje como el mas relevante, debido la
experiencia, precios justos y garantia de calidad en cada producto, los consumidores

realizarian recompras futuras en los establecimientos.
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Anexo N° 1: Matriz de consistencia

Tabla 10

Matriz de consistencia

ANEXO

“Factores en el comportamiento del consumidor en
empresas detallistas. Caso de tiendas saludables,

Cajamarca, 2021”

Preguntas

Objetivos

Variables

Metodologia

Pregunta general

Objetivo general

Variable 1

¢Cudles son los factores del comportamiento del
consumidor mas relevantes en las tiendas
saludables de la ciudad de Cajamarca?

Determinar los factores del comportamiento en el
consumidor mas relevantes en las tiendas saludables de la
ciudad de Cajamarca.

Factores en el comportamiento del
consumidor

Tipo de investigacion:
Enfoque cuantitativo

Nivel de la investigacion:

Problemas Especificos: Objetivos Especificos: Dimensiones  Indicadores S
P ) P Descriptivo
cudl | fact tural ) Hipotesis:
¢Cuales son los factores culturales mas ., o .c - No apli la investigacié
. - entificar los factores culturales con mayor relevancia en el Cultura 0 aplica para la Investigacion
relevantes en el comportamiento del consumidor comportamiento del consumidor en las ti)éndas saludables de Factor Subcultura : ; iaci
en las tiendas saludables de la ciudad de a cigdad de Caiamarca Cultural Clase social D!seno dela Investigacion:
Cajamarca? ! : Disefio no experimental de corte
transversal
G Meétodo de anélisis de datos:
s . . - . . rupos y redes e
¢Cuales son los factores sociales mas relevantes  Identificar los factores sociales con mayor relevancia en el Factor sociales No probabilistico
en el comportamiento del consumidor en las comportamiento del consumidor en las tiendas saludables de  Social Familia
i i i ? i i .z
tiendas saludables de la ciudad de Cajamarca? la ciudad de Cajamarca. Papeles y estatus Poblacién: 28 865 personas
Edady ciclodevida  Muestra: 382 personas
(Cudles son los factores personales mas e . Ocupacion - -
: - Identificar los factores personales con mayor relevancia en el - . Unidad de estudio:
relevantes en el comportamiento del consumidor comportamiento del consumidor en las tiendas saludables de Factor Estilo de vida - 3
en las tiendas saludables de la ciudad de " ciﬁdad de Caiamarca Personal Situacién econémica  Consumidores de tiendas
Cajamarca? I : Personalidad y saludables de la ciudad de
autoconcepto Cajamarca
¢Cudles son los factores psicolégicos mas Motivasid Técnica de recoleccion:
; ; - S . otivacion .
relevantes en el comportamiento del consumidor  |dentificar los factores psicoldgicos con mayor relevancia en Fact Aprendizai Encuesta
en las tiendas saludables de la ciudad de el comportamiento del consumidor en las tiendas saludables Pa_c olr’ : 5 prendizaje
Cajamarca? sicologico ercepcion Instrumento de recoleccién:

de la ciudad de Cajamarca.

Creencias y aptitudes

Cuestionario

Nota: Elaboracion propia.
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Anexo N° 2: Matriz de operacionalizacién

Tabla 11

Matriz de operacionalizacion

“Factores en el comportamiento del consumidor en
empresas detallistas. Caso de tiendas saludables,

Cajamarca, 2021”

Variable Definicion Conceptual Dimensiones Indicadores Definicién conceptual items
Cultura Los factores culturales, son comportamientos 1 2 3
del consumidor que lleva al punto de
Factor cultural Sub Cultura comprender el papel que desarrolla variablesde  4,5,6,7,8,9
| " cultura, subcultura y su respectiva clase social ~ Gasto promedio mensual
Clase Socia (Kotler y Armstrong, 2018). en productos saludables
Los factores sociales, son comportamientos del
Grupos y redes sociales ~ consumidor que lleva a comprender la compra  10,11,12
de un consumidor potencial, involucrando a los
Factor social o pequefios grupos, la familia, el estatus, los
Familia papeles sociales, la influencia del boca a boca, 13,14
popieyEsaus 18 el ce o Ve e 0Bl et 351671
Para Kotler y Armstrong (2018) los - y 9. - —
Factores en el factores del comportamiento del Edad y etapa de ciclo de Edad, sexo, estado civil,
comportamiento del consumidor son factores culturales, vida Los factores personales, son comportamientos grado de instruccion
consumidor factores sociales, factores Ocupacién del consumidor que lleva a comprender las  Qcupacion
personales y factores psicoldgicos. - - caracteristicas de profesion, edad, etapa del
Factor personal Estilo de vida ciclo de vida, la situacién econdmica, estilo de 19,2021
Situacién econdmica vida, personalidad y el autoconcepto (Kotlery 22
i Armstrong, 2018).
Personalidad y g ) 93,24.95
autoconcepto
Motivacién Los fgctores psmol_oglcos, son 26,27.28
comportamientos del consumidor que permite
Aprendizaje comprenderlo de manera mas profunda 293031
Factor psicol6gico — utilizando variables como: Las motivaciones, =
Percepcion sus percepciones, el aprendizaje que tiene para 32
. . decidir y sus creencias y aptitudes (Kotler y
Creencias y actitudes 33,34

Armstrong, 2018).

Nota: Elaboracion propia.
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Anexo N° 3: Cuestionario

Estimado(a) participante, le pedimos su apoyo para cooperar en una investigacion.

“Factores en el comportamiento del consumidor en
empresas detallistas. Caso de tiendas saludables,

Cajamarca, 2021”

El objetivo de la investigacion es determinar los factores en el comportamiento del consumidor de tiendas

saludables en la ciudad de Cajamarca.

Si usted acepta participar, le pedimos que nos brinde alrededor de 10 minutos de su tiempo para responder

preguntas relacionadas a sus preferencias como consumidor en tiendas saludables y como influye en su decision

de compra.

Recuerde que no existen respuestas correctas ni incorrectas.

Edad
53-5 i
18-24 aflos [25-31afios |[32-38alios |39-45aos |46-52aios |07 60 afios a
ailos mas
Sexo
Femenino | Masculino
Estado civil
Soltero I Conviviente I Casado Divorciado I Viudo
Grado de instruccién
: Basica Basica Superior Superior
Ninguno ] s e g
incompleta completa Técnico Universitario
Ocupacion
3 Estudio y Trabajador Trabajador
Sl trabajo dependiente  |independiente Bisseipleadn
Gasto promedio mensual en productos saludables
S/500 a S/ S/ 750 a S/ S/1000aS/ |S/1250aS/ S/ 1500 a mas
749 999 1249 1449 -
N° [ PREGUNTAS

DIMENSION 1: FACTORES CULTURALES

INDICADOR: Cultura

1: Nada. 2: Poco. 3: Algo. 4: Bastante. 5: Mucho

1 | ;Tiene conocimiento de lo que son las tiendas especializadas en productos saludables?

(Dentro de su entorno cercano ha oido hablar de tiendas especializadas en productos saludables en la ciudad de
Cajamarca?

3 | ;Ha visitado las tiendas especializadas en productos saludables que se encuentran en la ciudad de Cajamarca?

INDICADOR: Subcultura

1: Nada. 2: Poco. 3: Algo. 4: Bastante, 5: Mucho

Al elegir donde comprar (establecimiento). ;es importante para usted el vinculo con la tienda (amabilidad. respe-
to. buen trato, seguridad)?

5 | Al elegir donde comprar (establecimiento). ;es importante para usted el prestigio de la tienda especializada?

6 |;La publicidad que realiza la tienda especializada donde decide comprar es importante para usted?
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7 | Al elegir donde comprar (establecimiento). ;es importante para usted la costumbre?

Al elegir donde comprar. respecto a los productos. ;es importante para usted los beneficios que le aportan los pro-
ductos saludables?

Al elegir donde comprar. respecto a los productos, ;es importante para usted el prestigio y confianza de las mar-
cas?

INDICADOR: Clase social
Datos demograficos. Gasto promedio mensual en productos saludables
DIMENSION 2: FACTORES SOCIALES
INDICADOR: Grupos y redes sociales
1: Nunca, 2: Casi nunca, 3: A veces, 4: Casi siempre, 5: Siempre

9

(Considera las recomendaciones de lideres de opinion (especialistas, "influencers") al momento de decidir a qué

10" | fienda especializada en productos saludables comprar?

11 (Emplea los medios tradicionales (Television, Periddicos, Revistas y Radio) como fuente de informacioén cuando
decide donde comprar?

12 (Emplea las redes sociales (Facebook. Instagram, Twitter, Tik Tok, WhatsApp) como fuente de informacién

cuando decide déonde comprar?
INDICADOR: Familia

1: Nunca, 2: Casi nunca, 3: A veces, 4: Casi siempre, 5: Siempre

(Considera las recomendaciones que le dan sus familiares y entorno cercano; cuando compra en tiendas especiali-

L5 zadas en productos saludables?

(En ocasiones acude a la misma tienda especializada en productos saludables porque antes sus conocidos, amigos

k o familiares adquieren productos en ellas?

INDICADOR: Papeles y Estatus
1: Nunca, 2: Casi nunca, 3: A veces, 4: Casi siempre, 5: Siempre

15 |Dentro de su hogar. justed es quien realiza las compras de productos saludables?

16 |Dentro de su hogar. justed es quien se encarga de pagar las compras de productos saludables?

17 | (Dentro de su entorno es usted quien decide en qué tienda especializada en productos saludables comprar?

(Su entorno escucha sus recomendaciones en cuanto de ir a una tienda especializada en productos saludables se
trata?
DIMENSION 3: FACTORES PERSONALES
INDICADOR: Edad y etapa de ciclo de vida
Datos demograficos. Edad - Sexo - Estado civil - Grado de instruccion
INDICADOR: Ocupacién

18

Datos demograficos, Ocupacion

INDICADOR: Estilo de vida
1: Nunca, 2: Casi nunca, 3: A veces, 4: Casi siempre, 5: Siempre

19 | (Con que frecuencia consume productos saludables?

20 | ¢Con que frecuencia opta por las tiendas especializadas en productos saludables para realizar sus compras?

(Suele comprar productos saludables en otros establecimientos como supermercados, minimarkets. bodegas. en-

Z tre otros?
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INDICADOR: Situacién econdémica

1: Nunca, 2: Casi nunca. 3: A veces. 4: Casi siempre. 5: Siempre

2 (Considera que sus ingresos econémicos son suficientes para cubrir todas sus necesidades respecto a productos
saludables?

INDICADOR: Personalidad y autoconcepto

1: Nunca, 2: Casi nunca, 3: A veces, 4: Casi siempre, 5: Siempre
23 | ;Se considera una persona con un estilo de vida saludable?
24 | ;Se califica como un consumidor exigente?
25 |;Considera que sabe diferenciar los tipos de productos saludables?

DIMENSION 4: FACTORES PSICOLOGICOS

INDICADOR: Motivacion

1: Nunca, 2: Casi nunca. 3: A veces. 4: Casi siempre, 5: Siempre

26 |;Considera que su estado de animo influencia en su eleccion de compra de productos saludables?

27 (El acudir a la tienda especializada de productos saludables de su preferencia llega a suplir sus necesidades de
compra?

28 (Aspectos como la limpieza. infraestructura. atencion, diversidad de productos, ubicacion. entre otros; los conside-
ra al momento de optar comprar en la tienda especializada de productos saludables?

INDICADOR: Aprendizaje

1: Muy mala. 2: Mala, 3: Regular. 4: Buena. 5: Muy buena

29 |;Las tiendas especializadas de productos saludables le dan la garantia de encontrar los productos que necesita?

30 | Como califica las experiencias de compras en otros establecimientos que cuentan con productos saludables?

1: Nunca. 2: Casi nunca, 3: A veces, 4: Casi siempre. 5: Siempre

31 |;Como califica los precios de los productos vendidos en las tiendas especializadas de productos saludables?

INDICADOR: Percepcion

1: Nunca, 2: Casi nunca, 3: A veces, 4: Casi siempre, 5: Siempre

32 La tienda especializada en productos saludables donde compra, jle es llamativa desde el punto de vista de la distri-
bucion. presentacion del producto. nombre, entre otros?

INDICADOR: Creencias y actitudes

1: Nada. 2: Poco. 3: Algo. 4: Bastante, 5: Mucho

13 (Le presta atencion a la publicidad que realiza la tienda especializada en productos saludables a la cual usted asiste
a comprar?

34 |;Le es agradable visitar las tiendas especializadas de productos saludables?
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Anexo N° 4: Encuesta aplicada mediante plataforma Google Forms

Factores en el comportamiento del
consumidor de tiendas saludables

Estimado(a) participante,

Le pedimos su apoyo para cooperar en una investigacion.

El objetivo de |2 investigacion es determinar los factores en &l comportamiento del
consumidor de tiendas saludables en |z ciudad de Cajamarca. Si usted acepta participar,
le pedimes que nos brinde zlrededor de 10 minutos de su tiempo para responder
preguntas relacionadas a sus preferencias como consumidor en tiendas saludables y
como influye en su decision de compra. Recuerde que no existen respuestas correctas ni
incorrectas.

A continuacion, le seAalamos algunos puntos sobre su participacion:

- Ser mayor de edad (18 afics a mas).

- Residir en la ciudad de Cajamarca.

- Ser consumidores de tiendas saludables.

- Su participacion es completamente andnima y voluntaria.

- Lainformacion recolectada sdlo sera usada para fines académicos.

- Sise sintiera incomodo{a) con su participacion puede finalizar |a encuesta en
cualguier momento.

Si tiene alguna consufta o duda sobre e estudio, o si desea tener mayor informacion
puede escribir 3 Fany Diaz Ruiz (000022401 @upn.pe) o @ Ania Garay Shelyug
(n00023497 Fupn.pe).

Le agradecemos muche su colaboracion.

*Obligateric

;Desea participar de esté investigacion? *

QO si
ONo

Sigulente Borrar formulario
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Anexo N° 5: Difusién por medio de redes sociales

. Ania Garay e
® 7 d=octubre de 2021 @

iHola! Apéyame llenandao la siguiente encuesta hitps:/fforms.gle/TCLKmjAUpzPZ0grd, estd
dirigido para:

m Mayores de 18 afios

m Residentes de la ciudad de Cajamarca

» Consumidores de productos saludables

Seria de mucha ayuda si puedes completarla y difundirla. Gracias g5

[ ans compnumnn et | DOCS.GOOGLECOM

S s . Factores en el comportamiento del consumidor de tiendas
= saludables

Estimado(a) participante, Le pedimos su apoyo para cooperar en una

imvestigacién. El cbjetivo de la investigacidn es determinar los factores en el

comportamiento del consumidor de tiendas saludables en la ciudad de...

23 de octubre de 2021-Q

Fany Diaz Ruiz esta con Thefy Terrones y 86 personas mas. i

Buen dia amigos,

Apdyame llenando la siguiente encuesta es para una investigacion, los datos recabados son
anonimos https://forms.gle/TCLKrrjAUpzPZQqrb, esta dirigido para:

s Mayores de 18 afios

m Residentes de la ciudad de Cajamarca

» Consumidores de productos saludables ... Ver mas

Factores en el comportamiento del
consumidor de tiendas saludables

Estemaco(a) pantcpante,
Lepadmos su apoy0 pale e - ehs Bvestigace
O obmtne ¢ lo nvestgacdn oy determinar bog factoces en ol comport aments del
CONBUMGor de tendes saludables o Lo ouded oe Caamarce. S unted acepts Dantcip e
POCINOS Que NOs DInOr s Pededor de Y0 MING0s de SU TEMBO PATS T ePOnder Dregumas
reaconadat 8 Sus prefarencis § COMOCON SUMISOT on Tendas salucables y cémonflaye en
W Secadn de Comars Resuerde QU NG exSlen feipuetis s COSECTAS Nl Insdrrecta s
Acent ey le sefial Igunos puntos soee 30 partcpatdn

Ser mayor deeded (18 slos s miy)

Resdr en lo Ouded de Cappmarca

Ser conpumidcres Se tendss sebudabies

$0 part £ paciin e complea mente andrema y voluntane

La niormacdn recoiectads 360 sers usede pars fnes acesémeos
« Siseginters {8} con s panticipe puede feuizar la encunta o coalguie
moments
Stene algun s conselte o Soda sobre ¢l estudio, © 5 deses tener ma yor fOrma Odn puede
escnide o Fany Daz Rz (200022401 Supn. o) © 8 Ane Garay Shelyug
(D0002345 7R we0 o)
LEAQIedaemos Mu o t Clabolscdn

* Recures

DOCS.GOOGLE.COM

Factores en el comportamiento del consumidor de tiendas saludables
Estimado(a) participante, Le pedimos su apoyo para cooperar en una investigacion. El objetivo...
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Anexo N° 7: El instrumento utilizado para la investigacion extraido de Alvarez y Gonzales

(2019)

Factores determinantes del comportamiento de compra del
consumidor taxista: caso de las tiendas de conveniencia en
RS estaciones de servicio en Lima Metropolitana

PRIVADA DEL NORTE

N

Anexo n.° 2: Instrumento de recoleccion de datos

CUESTIONARIO
Instrucciones para el aplicador: El presente cuestionario esta dirigido a los taxistas formales
independientes, los cuales se encuentran cerca a las instalaciones de las principales cuatro tiendas de
conveniencia en estaciones de servicio dentro de Lima, como lo son Listo, Repshop, Viva y D Todo, por lo
que efectian compras en estas. Asi mismo ha de entenderse las siguientes 6 caracteristicas de la muestra
de estudio para la investigacion, correspondiente a los taxistas a encuestar; por lo que no se deben considerar
como preguntas a responder; mas si como criterios a tener claro por parte del aplicador:
Persona natural debidamente autorizada y empadronada en el Servicio de Taxi Metropolitano
(SETAME).
Persona natural con licencia de clase A categoria 2A.
Respecto al vehiculo, éste debe ser de propiedad del conductor, y contar con todas las especificaciones
técnicas.
Aquel que ofrece un servicio sin proveer al cliente medidas que garanticen la seguridad tanto del
conductor como del cliente.

Aquel que realiza un convenio informal sin dejar constancia fisica o documental del servicio ofrecido.

La calidad del servicio depende exclusivamente del conductor, por lo que los clientes no tienen opcién a
quejarse.

Instrucciones generales: Buenas tardes amigo taxista, el presente cuestionario expone una serie de
preguntas con el fin de conocer su comportamiento de compra respecto a las tiendas de conveniencia que se
encuentran dentro de las estaciones de servicio (grifos), de forma que lo recabado permita desarrollar la
investigacion que estamos realizando como estudiantes de maestria. De antemano se le garantiza total
discrecion de sus respuestas, mismas que seran anénimas, por lo que se le solicita responder con la mayor
sinceridad.

SEXO: F_ M UBICACION/TIENDA: /

N° l CRITERIOS DE EVALUACION Escala de calificacion
DIMENSION 1: FACTORES CULTURALES
INDICADOR: Nivel cultural

1: Nada 2: Poco 3: Algo 4: Bastante 5: Mucho 1 2 3 4[5
¢ Tiene conocimiento de lo que son las tiendas por conveniencia o de
descuento?
¢ Dentro de su entorno cercano ha oido hablar o mencionar las tiendas por
conveniencia o descuento?
¢ Conoce ofras tiendas de conveniencia aparte de ésta (la que se observa
en la estacion de servicio)?
INDICADOR: Identificacion con subcultura
Al elegir donde comprar, respecto al establecimiento, ; es importante para
usted el vinculo con la tienda (amabilidad, respeto, buen trato, seguridad)?
Al elegir dénde comprar, respecto al establecimiento, ; es importante para
usted el prestigio de ésta?
¢La publicidad que realiza el establecimiento donde decide comprar es
importante?
INDICADOR: Sistema de creencias

Al elegir déonde comprar, respecto al establecimiento, ; es importante para

usted la costumbre?

Al elegir dénde comprar, respecto a los productos, ;es importante para

usted los beneficios que le aportan los productos?

Al elegir dénde comprar, respecto a los productos, ;es importante para

usted el prestigio y confianza de las marcas?

INDICADOR: Clase social

1: NSE E /clase baja) 2: NSE D (clase media baja) 3: NSE C (clase media)
4: NSE B (clase media alta) 5: NSE A (clase alta)

10 \ Estrato social al que pertenece
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Factores determinantes del comportamiento de compra del
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1: Ninguno 2: Primaria 3: Secundaria 4: Superior técnico 5: Superior
universitario

consumidor taxista: caso de las tiendas de conveniencia en
UNIVERSIDA estaciones de servicio en Lima Metropolitana

11 [ Nivel de instruccién

12 | Distrito de residencia:

1: Alquilada habitacion 2: Alquilada departamento 3: Alquilada casa 4:
Propia departamento 5: Propia casa

13 [ Vivienda

DIMENSION 2: FACTORES SOCIALES

INDICADOR: Participacion en grupos de referencia

1: Nunca 2: Casi nunca 3: A veces 4: Casi siempre 5: Siempre

¢ Considera las recomendaciones que le dan sus familiares, amigos,
1 | compafieros de trabajo entre otros; cuando de comprar en una tienda o
establecimiento se trata?

¢.En ocasiones acude a las mismas tiendas o establecimientos porque
antes sus conocidos, amigos o familiares fueron primero y lo llevaron?

¢ Emplea las redes sociales como facebook, twitter, instagran, entre otras
como grupo de referencia cuando de elegir dénde comprar?

INDICADOR: Vinculo familiar

Dentro de su familia, ¢ usted es quien realiza las compras?

4
5 | Dentro de su familia, ; usted es quien se encarga de pagar las compras?

1: Solo 2: Padres y hermanos 3: Con tios, abuelos o primos 4: Conyuge
sin hijos 5: Conyuge con hijos

6 [ Con quién vive:

INDICADOR: Rol ejercido

1: Nunca 2: Casi nunca 3: A veces 4: Casi siempre 5: Siempre

¢ Dentro de su entorno es usted quien decide en que establecimiento o
tienda comprar?

¢ Dentro de su entorno es usted quien decide qué y cuanto comprar?

¢ Su entorno escucha sus recomendaciones cuando de ir a un
establecimiento o tienda se trata?

INDICADOR: Estatus alcanzado

10 ¢ Considera que su oficio u ocupacion de taxista es considerado y
respetado dentro de su entorno?

11 | ¢ Se siente orgulloso del oficio que desempefia?

12 | ¢ Se ha sentido minimizado por el oficio que desempefia?

DIMENSION 3: FACTORES PERSONALES

INDICADOR: Fase del ciclo de vida

1 | Edad (solo marque una opcién)

1: 20-24 ainos 2: 25-29 aios 3: 30-34 anos 4: 35-39 anos 5: 40 a mas anos

2 [Etapa en la que se encuentra (solo marque una opcién)

1: Soltero, joven fuera del hogar

2: Pareja, joven, sin nifios

3: Padre o madre joven con hijos

4: Mayores con hijos independientes

5: Mayores sin hijos dependientes y cabeza de familia laborando

3 [Estado civil

1: Soltero 2: Conviviente 3: Casado 4: Divorciado 5: Viudo

INDICADOR: Estilo de vida

1: Nunca 2: Casi nunca 3: A veces 4: Casi siempre 5: Siempre

¢ Con que frecuencia consume productos empaquetados, procesados o
industriales?

¢ Con que frecuencia opta por las tiendas de conveniencia en estaciones de
servicio para realizar compras diarias?

6 | ;Suele comprar en supermercados, minimarkets, bodegas, entre otros?
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Factores determinantes del comportamiento de compra del
consumidor taxista: caso de las tiendas de conveniencia en
e estaciones de servicio en Lima Metropolitana

PRIVADA DEL NORTE

N

INDICADOR: Circunstancia econémicas
7 | Nivel de ingresos (soles)
1: Menos de 930 2: 930-2500 3: 2500-4000 4: 4000-5500 5: 5500~
7000 6: Mas de 7000
¢ Considera que sus ingresos econémicos son suficientes para cubrir todas 1 2 3 4 5
sus necesidades y la de los suyos?
1: Nada 2: Poco 3: Algo 4: Bastante 5. Mucho
9 [ 4El oficio de taxista formal independiente es rentable? 1 2 3 4 5
1: Nada 2: Poco 3: Algo 4: Bastante 5: Mucho
INDICADOR: Presencia del autoconcepto
1: Nunca 2: Casi nunca 3: A veces 4: Casi siempre 5: Siempre 1 2 3 4 5
10 | ¢, Se califica una persona sociable y amistosa?
1 ¢ Se considera una persona independiente, es decir, que no deja influenciar
por terceros?
12 | ¢ Se califica como un consumidor exigente?
DIMENSION 4: FACTORES PSICOLOGICOS
INDICADOR: Estimulo de compra
1: Nunca 2: Casi nunca 3: A veces 4: Casi siempre 5: Siempre 1 2 3 4 5
¢El acudir a la tienda de conveniencia en la estacién de servicio se debe a
que desea suplir una necesidad como el hambre, sed, entre otras?
¢ Aspectos como la limpieza, infraestructura, atencién, diversidad de
2 | productos, ubicacion, entre otros; considera para optar comprar en la tienda
de conveniencia?
¢Latienda de conveniencia le da |la garantia de encontrar los productos que
necesita?
INDICADOR: Experiencia en la compra
1: Muy mala 2: Mala 3: Regular 4: Buena 5: Muy buena 1 2 3 4 5
¢ Coémo califica la experiencia de compra dentro de la tienda de
conveniencia en la estacién de servicio?
¢ Como califica las experiencias de compras en otras tiendas de
conveniencia en estaciones de servicio?
¢, Cémo califica los precios de los productos vendidos en la tienda de
conveniencia en la estacion de servicio?
INDICADOR: Atencion en la seleccion del producto/servicio
1: Nunca 2: Casi nunca 3: A veces 4: Casi siempre 5: Siempre 1 2 3 4 5
La tienda de conveniencia en la estacion de servicio donde compra, ;le es
7 |llamativa desde el punto de vista de la distribucion dentro de la tienda,
presentacién del producto, el nombre, entre otros?
¢Le presta atencién a la publicidad que realiza la tienda de conveniencia a

8 :
la cual usted asiste a comprar?
9 ¢ Aprovecha el uso de la estacion de servicio (grifo) para ir a comprar a la
tienda de conveniencia?
INDICADOR: Intencion de compra
1: Nada 2: Poco 3: Algo 4: Bastante 5: Mucho 1 2 3 4 5
10 ¢ Es ventajoso para usted la atencion de 24 horas que brinda la tienda de
conveniencia en la estacion de servicio?
1 ¢ Es agradable visitar |a tienda de conveniencia en la estacion de servicio
debido a su cercania?
12 ; Prefiere esta tienda de conveniencia dentro de la estacion de servicio

sobre otras que hay en la ciudad?
COMPORTAMIENTO DE COMPRA: ; Cual es su frecuencia de compra en la tienda de conveniencia
dentro de la estacion de servicio?
1: Una vez al dia

2: Mas de dos veces al dia

3: Una vez por semana

4: Mas de dos veces por semana
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Anexo N° 8: Validacion por juicio de expertos del instrumento de investigacion utilizado por Alvarez y Gonzales (2019)
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