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RESUMEN

En la presente investigacion detalla como objetivo principal determinar el perfil del
consumidor de la empresa Representaciones Bocanegra E.I.R.L. en la ciudad de Truijillo,
periodo 2022 ya que permitird identificar la percepcion, comportamiento y necesidad de
compra del consumidor de la empresa. Se desarroll6 mediante una investigacion no
experimental: descriptivo, se ejemplificara el tipo de consumidor a traves de la informacion
encontrada. Sera una investigacion cualitativa debido a que se requerira instrumentos
naturales, comportamientos que pueden ser observados y detalle de las caracteristicas en los
sujetos de estudio; y cuantitativa ya que se utilizaran datos de una encuesta.

El propdsito de las herramientas a usar como son: documentos, observacion y
encuesta; corroboraran la hipotesis que afirma la importancia de determinar el perfil del
consumidor de la empresa Representaciones Bocanegra E.I.R.L. en la ciudad de Truijillo,
periodo 2022. La cual tan solo seréa una hipétesis descriptiva debido a que se trabaja con una
sola variable.

Se obtuvo como principal conclusion que el perfil del consumidor de la empresa
Representaciones Bocanegra es un vendedor mayorista entre 46 y 55 afios, que cuenta con
trasporte propio, acuden a comprar 2 0 mas veces por semana, disfruta de realizar sus
compras en la tienda por los precios de los productos y trato hacia el cliente, conocen desde
hace varios afios a los duefios y siempre tienen planificado qué productos llevar, les gustaria
gue la empresa implemente nuevos métodos de pago y ofertas. La empresa siempre ha tenido

consumidores recurrentes por lo que se convierten y se denominan clientes.

PALABRAS CLAVES: (perfil del consumidor, percepcion, comportamiento)

Ponce Lopez, I. Pag. 8
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ABSTRACT

In the present investigation, the main objective is to determine the consumer profile
of the company Representaciones Bocanegra E.1.R.L. in the city of Trujillo, period 2022
since it will allow identifying the perception, behavior and need to purchase the company's
consumer. It was developed through non-experimental research: descriptive, the type of
consumer will be exemplified through the information found. It will be qualitative research
because it will require natural instruments, behaviors that can be observed and details of
the characteristics of the study subjects; and quantitative since data from a survey will be
used.

The purpose of the tools to be used, such as: documents, observation, and survey;
will corroborate the hypothesis that affirms the importance of determining the consumer
profile of the company Representaciones Bocanegra E.I.R.L. in the city of Trujillo, period

2022. Which will only be a descriptive hypothesis because it works with a single variable.

The main conclusion was obtained that the profile of the consumer of the company
Representaciones Bocanegra wholesaler between 46 and 55 years old, who has their own
transportation, goes to buy 2 or more times a week, enjoys making their purchases in the
store for the prices of the products and treatment towards the client, they have known the
owners for several years and they always have planned what products to carry, they would
like the company to implement new payment methods and offers. The company has always

had recurring consumers for this reason they become and are called customers.

KEY WORDS: (consumer profile, perception, behavior)
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CAPITULO I: INTRODUCCION

1.1. Realidad problematica

En la actualidad, el consumidor es un factor clave para la venta de bienes y
servicios, sobre todo si el negociante conoce los requerimientos del comprador y
ademas ofrece los servicios acordes a sus necesidades. EIl concepto de cliente ha
evolucionado en el mundo de manera significativa debido a que la mayoria de las
empresas buscan satisfacerlos y también colocar propuestas atractivas de modo que
animen y atraigan a su mercado potencial a ser participes de la lista de clientes que
poseen.

En 2011, Diz-Comesafia y Rodriguez-Lopez demostraron que las compafiias
deben lograr comunicarse con los clientes en cualquier modalidad de beneficios
que se les ofrece, sobre todo tratando de ser flexible en sus términos de servicios,
favoreciendo asi la participacion del cliente y obtener una actitud totalmente

compatible.

En el Perd, el consumidor es categorizado por dimensiones en cuanto a
sus valores personales para demandar un producto o servicio. Segun el estudio
de Hermani (2008) titulado “Percepcion de la personalidad de una marca global
y de valores: un estudio comparativo entre consumidores brasilefios y peruanos”
explica que los peruanos son litigantes en sus compras, requieren de una buena
atencion y tambien buen servicio por el precio que pagan, el estudio detalla las
dimensiones de: exclusividad, seguridad de calidad, esa actitud emprendedora y

ambiciosa que es bastante independiente.

Ponce Lopez, I. Pag. 10
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Segun el Diario Gestion (2016) el perfil del consumidor peruano se fija en un
87% en la calidad del producto, ademas 25% son activos comprando de manera
constante (dentro de esta cantidad, el 84% utiliza lista de compras). El peruano es
un cliente exigente pero que no descuida su bolsillo en ningin momento. De la
misma manera, el diario EI Comercio (2016) asegura que el 64% de los peruanos
reclaman mas por sus compras, resaltando el poder del precio y calidad, también
expresa que hoy en dia los consumidores estan totalmente informados de sus
derechos y sobre todo de la influencia de las redes sociales para dar a conocer sus
diferencias e incomodidades.

Veray Espinoza (2013), en su estudio: “La participacion del cliente como
cocreador de valor en la prestacion del servicio” determinaron que los usuarios
deben sentir colaboracion y comprension por parte de una empresa, necesitan la
seguridad de que quien les atiende esta totalmente capacitado para brindarles ayuda
e informacion, apoyo en los despachos, bastante disponibilidad de tiempo y trato

para evitar darle carga al cliente en su eleccién.

De tal manera, en el estudio de Paramo (2013) titulado “Investigacion
etnografica del consumidor” ha afirmado que gracias a la herramienta de la
observacién es posible enfocarse el poder de la comunicacion con los investigados
por sus expresiones conscientes e inconscientes, se puede apreciar los gestos de a
quiénes se les vende para poder determinar su intencién de compra que tienen

frente al servicio o producto.

Ponce Lopez, I. Péag. 11
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Asimismo, en el estudio Ocampo (2014) que lleva por titulo “Analisis del
perfil del consumidor de las prendas de vestir Gzuck en la ciudad de Chiclayo
basado en un enfoque etnografico — 2014” asegura que el perfil del consumidor
peruano se basa en factores demograficos: debido a los aspectos y modelos
culturales, creencias, actitudes, etc. factores psicoldgicos: percepcion, aprendizaje,
motivaciones, etc. factores econdmicos: ingreso disponible, distribucion del
ingreso, politica, etc. factores culturales: costumbres, tradiciones, estilo de vida,
etc. factores sociales: grupos de referencia, grupos de pertenencia, etc. factores
conductuales: decision de compra y proceso de compra.

De igual forma, segun los estudios de Salvi (2014) en su tesis titulada “Nuevo
comportamiento del consumidor: la influencia del Ewom (Electronic Word-of-
mouth) en relacion a la lealtad de los clientes del sector hotelero” comenta que los
factores que afectan la percepcion de valor, la calidad del servicio y la experiencia
que viven los clientes dentro del establecimiento estan ligadas a tres fases de
contacto con el consumidor, estos son: fase “antes”, relacionado con la credibilidad
y reputacion del lugar; la fase del “durante”, relacionada con el momento que entra
y el que sale del establecimiento; y la ultima es la fase del “después” relacionada

con el seguimiento y posibles soluciones post venta.

Por su parte, en los andlisis de Rodriguez (2015) en su estudio titulado
“Estudio de cambio en la percepcion del consumidor de marcas Top of mind en el

mercado colombiano” detalla que la marca de una empresa genera y despierta

Ponce Lopez, I. Péag. 12
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curiosidad, interés y también establece ciertas expectativas acerca del servicio que

brindara la empresa y también la experiencia con el producto.

Por otro lado, en el estudio de Reinares (1996) en su analisis que lleva por
nombre “Percepcion del consumidor en hipermercados de las marcas de
distribucion en productos de alta diversificacion categoérica: una aplicacion
empirica de los vinos con denominacion de origen rioja” menciona que para una
buena segmentacion de clientes es necesario hacer analisis que involucren
informacidn sobre el lugar de compra, cantidad comprada, categoria del vino,

frecuencia de compra y situacion de consumo.

Del mismo modo, en la tesis de Cueva (2017) titulada “Comportamiento del
consumidor y la calidad de servicio en el area de consumo de la financiera
Crediscotia, distrito de Comas, 2016” argumenta que el comportamiento del
consumidor se rige en cuatro dimensiones como son: motivacion, percepcion,
aprendizaje y actitud; los cuales son importantes para ser contrastados con la

gestién de calidad del servicio al cliente.

En el estudio del Ministerio de la produccion (2015) que lleva por titulo
“Estudio de la situacion actual de las empresas peruanas” el tema a tratar fue sobre
el crecimiento del sector comercio gracias a las ventas al por mayor la cual obtuvo
un 4.8%, comenta que las ventas ascendieron debido al despacho hacia subsectores
como el de alojamiento y restaurantes quienes compran insumos de cocina,

limpieza, etc.

Ponce Lopez, I. Pag. 13
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De igual manera, el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2013)
titulado “Informacion sobre las empresas comerciales” asegura que dentro del
departamento de La Libertad las actividades de estas empresas comerciales estan en
un 4.7% de tal manera que se concentra la actividad comercial en la capital del
pais, en este caso, el departamento de Lima con un 59.2%. Afirma Que de cada

diez empresas comerciales sus ventas ascienden a 555 mil nuevos soles.

Actualmente la empresa Representaciones Bocanegra E.I.R.L. se conserva
vigente dentro del rubro de comercializacién en el mercado La Hermelinda, en
todos estos afios de trabajo ha sabido mantener su cartera de clientes, sin embargo,
para todo negocio siempre es importante asegurar a sus compradores fijos y
también aquellos que son recientes. La empresa desea identificar el perfil de sus
consumidores para conocer las similitudes en cuanto a preferencias y puntos de
vista que tienen al adquirir sus productos y asegurarse que la confianza con la que
iniciaron comprando se mantenga hasta el ultimo. Para ellos es importante saber
hacia quiénes orientar sus esfuerzos para conocer la impresion que causa un posible

cambio de precios o marcas.
1.2. Antecedentes

Acorde a la investigacion de Novillo (2012) en “Estudio del perfil de
consumidores en las cadenas de supermercados de la ciudad de Machala y
propuesta de modelo de fidelizacion” tesis para optar el grado de magister en
administracion de empresas presentada a la Universidad Politécnica Salesiana sede

Guayaquil, la cual tiene como objetivo realizar el estudio del perfil de los

Ponce Lopez, I. Péag. 14
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consumidores en los supermercados de la ciudad de Machala. Se concluyé que,
factores como: precio, calidad, buena atencion y variedad influyen en la compra 'y
asegurar fidelizar al cliente. Indica que como factor dominante se encuentra el

precio y que la atencién del vendedor al cliente los motiva a regresar.

Segun la investigacion de Gomez (2017) titulada “Analisis de los habitos de
compra: perfil del consumidor de comercio justo y estrategias para su impulso”
tesis presentada a la Universidad del Pais Vasco, la cual tiene como objetivo
conocer las caracteristicas de las personas que consumen estos productos para
poder llevar a cabo estrategias que fomenten su consumo. Se concluye que los
consumidores son exigentes en cuanto a encontrar variedad de productos en donde
acuden a realizar sus compras, también toman en cuenta la situacién econémica de

su pais para delimitar el grado de importancia de los productos a escoger.

Siguiendo con la investigacion de Delgado y Sirlopu (2018) en “Analisis del
perfil del consumidor y su comportamiento de compra de la tienda Laurandrea —
Chiclayo 2017 tesis para optar el titulo profesional de licenciado en
administracion presentada a la Universidad Sefior de Sipan, la cual tiene como
objetivo establecer el perfil del consumidor y su comportamiento de compra de la
tienda Laurandrea, Chiclayo — 2017. Se determind que los compradores deciden
comprar por: la presentacion de la tienda y presentacion del vendedor, ademas
agregan que es muy determinante para los clientes el olor y ruido agradable. Los

motiva a comprar la atencion del vendedor, el orden y la higiene de la tienda.

Ponce Lopez, I. Pag. 15
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Segun la investigacion de Garcia y Gastulo (2018) en “Factores que influyen
en la decision de compra del consumidor para la marca METRO-CHICLAYO”
tesis para optar al titulo de Licenciado en Administracion de Empresas presentada a
la Universidad Catolica Santo Toribio de Mogrovejo, la cual tiene como objetivo
determinar los factores de mayor influencia en la decisién de compra del
consumidor. Se rescato que la motivacion que tienen los clientes al comprar los
productos es mas por una necesidad que tienen estos al ingresar a lugar. La
cantidad de productos que lleve el cliente dependera de lo comodo que se sientan y

el tiempo que pase en la tienda.

De acuerdo con la investigacion de Saavedra 'y Vera (2019) en “Perfil del
consumidor en servicios Over-The-Top por internet de la cuidad de Trujillo” tesis
para obtener el grado de Licenciado en Administracién y Marketing presentada a la
Universidad Privada del Norte, la cual tiene como objetivo definir el perfil del
consumidor de plataformas Over.The.Top en la ciudad de Trujillo, 2019. Se
concluye que los consumidores prefieren un servicio o establecimiento que prometa
diversidad y calidad en los productos que vende. La variedad es la razén principal
que influye en la eleccion del producto y se acomoda a las expectativas del

consumidor.

Segun la investigacion de Acosta et al. (2019) en “Perfil del consumidor
masculino de alamedas centro comercial” tesis para obtener el diplomado en
marketing estratégico presentada a la Universidad Cooperativa de Colombia — Sede

Monteria, la cual tiene como objetivo caracterizar el perfil y el comportamiento del

Ponce Lopez, I. Pag. 16
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consumidor masculino del centro comercial Alamedas del Simu, se concluye que
los consumidores masculinos se enfocan en factores culturales y geograficos para
escoger sus prendas de vestir, ya que tienen un gusto de ropa definido y van al
lugar mas cercano que venda lo que buscan. Indican que el 52% de los

consumidores prefieren comprar por la calidad del producto.

Acorde Calle y Sdenz (2019) en “Perfil del consumidor de servicios de
entretenimiento Artes Escénicas, como aporte para el desarrollo de la economia
naranja en la ciudad de Guayaquil afio 2019 tesis para obtener el titulo de
ingenieria en marketing y negociacion comercial presentada a la Universidad de
Guayaquil, la cual tiene como objetivo disefiar un perfil del consumidor de
servicios de entretenimiento “artes escénicas” en la ciudad de Guayaquil. Se
concluye que, las empresas de cualquier industria deben mejorar su servicio al
cliente identificando el segmento al cual estan dirigidas, estos factores claves les
permitiran crear nuevas estrategias comerciales, las cuales estaran dirigidas

exclusivamente a satisfacer al consumidor.

1.3. Bases teoricas:

1.3.1. Perfil del consumidor

Kotler & Armstrong (2001) citados por Saavedra y Vera (2019) definen el
perfil del consumidor como el inicio de todo proceso para entender al comprador,
teniendo siempre un modelo de respuesta a cada estimulo que se le presenta. El
impulsos de compra ingresa en la conciencia del consumidor, las caracteristicas y

proceso de decision concretan una venta real.
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Figura 1

Esquema del perfil del consumidor

Esquema de andlisis del “Perfil del consumidor en el Perd Urbano: Un enfoque de proteccion”

Perfil y caracteristicas Actitud previaala Experiencia de Actitud post compray
del consumidor relacién de consumo consumo y reclamo para la solucién del
reclamo

Caracteristicas: Andlisis de lasactitudes Andlisis del

previas a larelacidn de comportamiento del Actitudes adoptadas para
* Demograficas. consumao: frecuenta de consumidoren cuantoa la solucidn del prablema
* Socicecondmicas. lectura de etiquetas, defendersus derechosde de consumo.

grado de entendimiento. servulnerados.

Conocimiento de sus derechos, confianza en las instituciones del Sistema de Proteccién, percepcion con respecto a los
proveedores.

Nota: Tomado de El perfil del consumidor en el Pert urbano: Un enfoque de
proteccion - Direccion de la Autoridad Nacional de Proteccion del Consumidor (DPC)

INDECOPI
1.3.2. Percepcion del consumidor

Flamand (2011) citado por Rodriguez (2014) define la percepcion del
consumidor como uno de los componentes psicol6gicos mas importantes que
intervienen en el comportamiento del consumidor, debido a que se relaciona con el
valor gque le puede otorgar tener un cliente hacia un producto o servicio que desea

adquirir, y le puede motivar a comprarlo.

e Percepcion Auditiva: De Garcillan (2015) sefiala que “el sonido que se
percibe genera diferentes estimulos. Mediante la manipulacion del sonido

se puede afectar a la percepcion del consumidor en una experiencia. A
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través del sonido, se puede hacer que un producto sea percibido como
elegante, simple, complejo, etc.” (p.469).

e Percepcion visual: Mejia, et al. (2019) indican que “la percepcion visual
es importante en la aceptacion de los productos comerciales, puesto que
caracteristicas como la forma, tamafio, color y movimiento son
fundamentales para que los consumidores opten por comprar un producto
segun su conveniencia e identificacion.” (p. 73)

e Percepcion gustativa: De Garcillan (2015) indica que “se diferencia del
resto de sentidos también en cuanto a que el gusto es el Unico sentido que
exige una predisposicion activa, voluntaria y consciente por parte de la
persona. Soy yo quien elijo si probar un determinado producto o no.” (p.
471).

e Percepcion olfativa:

Los aromas tienen el poder de provocar una reaccion determinada en el consumidor
e influyen, por tanto, en su comportamiento de compra. En un momento como el
actual, las empresas que opten por el marketing olfativo obtendran un valor
diferencial frente a su competencia y una mayor rentabilidad. (De Garcillan, 2015,
p. 472).

e Percepcion tactil:
El tacto también puede influir directamente en el estado emocional del consumidor.
En el caso del tacto, como en el gusto también, si se puede elegir no tocar nada. Es
por ello, que cuando se hace supone siempre una predisposicion voluntaria y

positiva del consumidor a entrar en contacto con el producto. Precisamente esta
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predisposicion voluntaria es uno de los puntos fuertes del tacto, por lo que es
esencial facilitar el acceso al producto en la medida de lo posible. (De Garcillan,

2015, p. 473).

1.3.3. Necesidad de compra
Rivas y Echaverri (2014) definen la necesidad de compra como un factor
delimitante para alcanzar las metas y objetivos organizacionales que se basa en
identificar las necesidades y pretensiones de los mercados meta, y asi contribuir en

satisfacer de forma maés eficaz y eficiente a los clientes.

e Motivaciones: Para Tena (2016) sefiala que, la motivacion se presenta en
dos maneras diferentes, la intrinseca y la extrinseca. La motivacién
intrinseca es una motivacion natural, es un instinto relativo ya que se actla
por propio interés y se han las cosas por “diversion” mas no por obligacion.
La motivacion extrinseca se basa en incentivos o factores externos "hacer
esto y conseguir aquello”, surge de factores independientes a la accion que
se desea realizar.

e Creencias y actitudes:

Kotler & Amstrong (2012) citados por Alaguna y Pinilla (2017)
afirman que, es importante conocer las creencias de las personas con
respecto a los productos y servicios que contratan ya que ayudan a crear una
imagen de ello que pueden interferir en el comportamiento del cliente ante

la compra. En caso de ser negativas, los mercaddlogos necesitan nuevas
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estrategias para corregir aquellos errores que se pueden intuir de la marca
del producto o servicio.

En el contexto del comportamiento del consumidor las actitudes se
forman como resultado de la experiencia directa del individuo con el
producto, la informacidn de comentarios recibidos de otras personas o la
exposicion a la publicidad en los medios de comunicacién masiva, Internet
y diversas formas de marketing directo. Como predisposiciones aprendidas
las actitudes tienen una cualidad motivacional; es decir, son capaces de
impulsar a un consumidor hacia un comportamiento especifico, o de hacer
que sienta aversion y suprima un comportamiento determinado. (Gémez y
Sequeira, 2015, p.51).

Comportamiento del consumidor

Rivera et al. (2002) citado por Reynolds (2013) define que el
comportamiento del consumidor es el cbmo y porqué realizan una compra.
Las empresas investigan la actitud del consumidor para lograr descubrir un
comportamiento semejante, permitiendo de esta manera segmentar el
mercado y comprender por qué motivo se compra, cuando se compray qué
se compra.

Personalidad:

Se identifican tres niveles de proximidad en los estilos de vida en
relacién con el acto de compra: Los valores individuales y los rasgos de
personalidad constituyen el nivel mas estable, Las actividades y actitudes se

situan a un nivel intermedio, menos estables que los valores, pero mas
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proximos al comportamiento de compra y el consumo: conjunto de

productos comprados y consumidos, reflejo de los dos niveles anteriores”

(Wind y Green, p. 96 1999, citado por Cortez y Polanco 2012).

Estilo de vida:

El estilo de vida captura algo més que la clase social o la
personalidad del individuo. Permite definir el perfil de todo el patron de
acciones y relaciones del individuo con su mundo. Cuando se utiliza con
cuidado, el concepto del estilo de vida puede ayudar a los ejecutivos de
marketing a comprender el cambio de los valores del consumidor y como
afectaré este cambio a su comportamiento de compra. (Kotler & Armstrong,

2008, p. 175).

Diferencia entre consumidor, cliente y comprador:

e Consumidor: Acorde Angeles, et al. (s.f.) asegura que,

Es la persona que satisface sus necesidades o deseos al adquirir un producto
que puede ser tangible (producto) o intangible (servicios). Este concepto no
debe confundirse con el de un cliente, que es un comprador que ya tiene una
relacion con un proveedor. (p. 1)

e Cliente: Segun Quiroa (2020) un cliente es:

La persona o institucion que frecuentemente compra los bienes y servicios
gue vende una empresa. También se considera como un cliente el que

cotidianamente hace compras en un establecimiento comercial. Es decir que
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la compra se puede realizar directamente en una empresa o en un

establecimiento comercial.

e Comprador: De acuerdo con Molla (2006, citado en Gomez y
Sequeira. 2015, p. 4) “El comprador es la persona que participa en la
obtencidn del producto, y el pagador es la persona que financia la
compra, mientras el usuario es la persona que consume el bien y recibe
el beneficio”

El consumidor es aquella persona que realiza una compra o adquiere un
servicio, ya sea en un local, mediante internet, via telefonica o cualquier otro
medio, sin ser fiel a la marca o a la empresa. Un cliente es aquel que ha tomado
como habito de consumo realizar las compras 0 adquirir un servicio en un comercio
determinado o de una determinada marca. (Estela, 2020)

La diferencia entre comprador y consumidor es que el primero es quien
paga por el bien o servicio, pero no necesariamente es quien lo consume o disfruta.
En cambio, el consumidor es quien hace uso del producto en cuestién, pero esto no
significa que haya pagado por la mercancia. (Westreicher, 2021)

El comprador es toda persona que adquiera un producto o servicio en tienda
o0 via online realizando algun tipo de transaccion econémica. El comprador puede
ser 0 no el consumidor de este. Asi, un intermediario, como pueda ser un
distribuidor, serd el comprador de una colecta de frutas y verduras, pero no la
consumira, sino que realizara su funcion como medio de distribucion del producto.
Sin embargo, el consumidor es toda aquella persona que hace uso del producto o

del servicio adquirido. De nuevo, un consumidor no siempre ha de ser el
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comprador. Asi, un bebé o una mascota son consumidores de un producto, aunque
ellos nunca lo compren. (Aliados, 2020)

El comprador es aquel que realiza la transaccion sin ser necesariamente el
consumidor directo, ni convertirse en cliente. El cliente ha adquirido el producto o
servicio y ha quedado satisfecho por lo que repite y/o te recomienda. Es fiel en

mayor o menor medida a la marca, confia en ella. (Gran, 2021)

1.3.5. Lecturay documentacion:

Como en el proceso de investigacion documental se dispone, esencialmente,
de documentos, que son el resultado de otras investigaciones, de reflexiones de
teoricos, lo cual representa la base tedrica del area objeto de investigacion, el
conocimiento se construye a partir de su lectura, analisis, reflexion e interpretacion
de dichos documentos. En dicho proceso se vive la lectura y la escritura como
procesos de construccion de significados, vistos en su funcion social. En cuanto a la
lectura, se tiene la posibilidad de Informacion complementaria elegir los textos que
se desean leer y aquéllos que son pertinentes y significativos para las

investigaciones. (Rizo, 2015, p. 22-23)

1.3.6. Observacion

La observacion es el procedimiento que mas utilizamos en nuestra vida
cotidiana. Constantemente nos encontramos haciendo uso del sentido de la vista
para mirar ordinariamente los acontecimientos que ocurren en el devenir de la
existencia. La observacion es la forma ’natural’ de adquirir conocimiento. Sin
embargo, tan solo en contadas ocasiones utilizamos la observacion de forma

metodica. (Flores, p. 109, 2009, citado por Cortez y Maira s.f).
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1.4. Resefa historica
La empresa “Representaciones Bocanegra E.I.R.L.” empieza sus

operaciones el 06 de diciembre del afio 2012 por iniciativa de la sefiora Esperanza
Bocanegra Castro la cual est4 ubicada en Mza. E2 Lote. 9 Int. 9-A2 Semi Rustica
Mampuesto. Esta empresa se dedica a la comercializacion, venta y distribucion de
productos de primera necesidad para sus clientes. Estas actividades le han
permitido a la empresa desarrollarse de manera muy favorable en el sector
comercial ya que han podido portar ventajas competitivas para la sociedad, como,
por ejemplo: fidelidad de sus clientes, buena atencion, productos de calidad y a

precio de mercado.

La empresa abastece a tiendas, clientes frecuentes, puestos en mercados, etc.
ademas vende productos como arroz, azucar, detergentes, aceites, leches como
también gelatinas, galletas, fideos, etc. Esta conformada por la duefia y cabeza del
establecimiento, la sefiora Esperanza Bocanegra Casto. Como administrativo se
encuentra el sefior Breidy Lopez Bocanegra, quien desempefia el cargo desde hace
10 afios, entre los colaboradores se detalla a dos estibadores, ademas cuentan con

un abogado y un contador quienes son trabajadores externos.

Entre sus principales proveedores se encuentra: Panaderia San Jorge S.A.
(galletas GN). Seguido, estan Inversiones Corporativas del norte e Inversiones
Pucara son los proveedores de productos como harinas, aceites, azcar, fideos,
mantecas. La empresa J&M es proveedora de detergentes, pilas, avenas. Del mismo

modo la empresa CODAL brinda aceites, y con lo respecta al producto del arroz,
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los proveedores son los sembradores que se encuentran en los molinos. Entre los
competidores directos estan: Inversiones Corporativos del Norte e Inversiones

Pucara quienes cuentan con precios muy competitivos.

Los clientes son: empresarios que poseen sus propios locales,
microempresarios dentro del mercado la Hermelinda, asi como también algunos
restaurantes. La empresa hoy en dia cuenta con dos motos cargas que soportan 100
kg. las cudles son utiles para transportar los pedidos. La empresa representaciones
bocanegra utiliza un sistema llamado SICOVI del proveedor CODEPELEX en el
cual se registran las entradas y salidas de la mercaderia, aparte de generar las

boletas de los clientes.
1.5. Justificacion

El anélisis del perfil del consumidor debe ser una de las principales
estrategias de venta, hoy en dia se ha convertido en un proceso de seguimiento
detallado el conocer las caracteristicas de los consumidores y convencerlos de ser
un valor importante para la organizacion. De acuerdo con el estudio realizado por
(Orjuela y Chaparro, 2008) que lleva por titulo “Perfil del consumidor y
comportamiento de compra en la tienda La Riviera del centro comercial “El Retiro”
se concluy6 que “se debe tener mucha paciencia y ojo para determinar los roles en
las decisiones de compra, ya que estos pueden cambiar y dificultar hallar el pablico

objetivo.”

El aporte de esta investigacidn se resume en contribuir con informacion

detallada del perfil de sus consumidores que le permita a la organizacion, notar qué
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diferencias y similitudes encuentran en su tipo de consumidor a los cuales les
brindan sus productos y sobre todo determinar las acciones que los puede o0 no
llevar a concretar sus compras. Estrategias de este calibre aumentan la posibilidad

de reconocimiento, fidelizacidn y resaltar en cuanto a la atencion a sus clientes.
1.6. Formulacion del problema

¢Cual es el perfil del consumidor de la empresa Representaciones Bocanegra E.l.R.L.
en la ciudad de Trujillo, periodo 2022?
1.7. Objetivos
1.7.1. Objetivo general
Determinar el perfil del consumidor de la empresa Representaciones
Bocanegra E.I.R.L. en la ciudad de Trujillo, periodo 2022.
1.7.2.  Objetivos especificos
e Analizar la percepcion del consumidor de la empresa Representaciones
Bocanegra E.I.R.L. en la ciudad de Trujillo, periodo 2022.
e Identificar las necesidades de compra del consumidor de la empresa
Representaciones Bocanegra E.I.R.L. en la ciudad de Trujillo, periodo
2022,
e Estudiar el comportamiento del consumidor de la empresa
Representaciones Bocanegra E.I.R.L. en la ciudad de Trujillo, periodo

2022.

La presente investigacion no posee hipdtesis debido a que se trata de una

investigacion descriptiva ya que no se trabaja con relaciones de causa y efecto, la
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tesis posee solo una variable que busca identificar ciertas caracteristicas de los

sujetos en estudio mas no identificar causas que lo provoquen. (Hurtado, 2013)
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CAPITULO Il: METODOLOGIA
2.1. Tipo de investigacion

2.1.1. No experimental:

Es aquel que se realiza sin manipular deliberadamente variables. Se basa
fundamentalmente en la observacion de fenomenos tal y como se dan en su contexto
natural para después analizarlos. (Dzul, s.f., p.2) El disefio de investigacion es no
experimental: descriptivo, debido a que no se utilizara el problema de investigacién
como modo de estudio, tan solo se dramatizara el tipo de consumidor en base a
informacion solicitada.

2.1.2. Investigacion descriptivo simple de una sola variable:

Cuando el investigador usa una sola muestra, es decir coloca una variable
dentro de su investigacion para un solo grupo de personas, el estudio sera descriptivo
simple porgue solo se trabaja con una sola variable. (Martinez, R. 2019)

La investigacion descriptiva no incluye variables. Esto quiere decir que no
depende de factores o condiciones que pueden modificar los resultados obtenidos.
Como no existen variables, el investigador no tiene control sobre el fendmeno
estudiado. Simplemente se limita a recoger la informacién que suministran los
instrumentos de recoleccién de datos. (Martinez, s.f., p.8)

La investigacion descriptiva tiene como objetivo la descripcion precisa del
evento de estudio, este tipo de investigacion se asocia al diagndstico; el proposito es
exponer el evento estudiado, haciendo una enumeracion detallada de sus

caracteristicas, de modo tal que en los resultados se puede obtener dos niveles de
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analisis; dependiendo del fendbmeno o del propdsito del investigador, estas
investigaciones trabajan con uno o con varios eventos de estudio en un contexto
determinado, pero su intencion no es establecer relaciones de casualidad entre ellos,
por tal razén no ameritan de la formulacion de hipétesis. (Hurtado 2002, citado en
Capitulo I11: Metodologia, s.f.).

1.2.3. Investigacion cualitativa

Sera una investigacion cualitativa ya que se trabajara con instrumentos
naturales, comportamientos observables y caracteristicas en sujetos de interés.

El disefio cualitativo, se adapta especialmente bien a las teorias sustantivas, ya
que facilita una recogida de datos empiricos que ofrecen descripciones complejas de
acontecimientos, interacciones, comportamientos, pensamientos... que conducen al
desarrollo o aplicaciones de categorias y relaciones que permiten la interpretacion de
los datos. En este sentido el disefio cualitativo, esta unido a la teoria, en cuanto que se
hace necesario una teoria que explique, que informe e integre los datos para su

interpretacion. (Quecedo y Castafio, 2002, p. 12)

La investigacion cualitativa trata de identificar la naturaleza profunda de las
realidades, su sistema de relaciones, su estructura dindmica. La investigacion
cuantitativa trata de determinar la fuerza de asociacion o correlacion entre variables, la
generalizacion y objetivacion de los resultados a través de una muestra para hacer
inferencia a una poblacion de la cual toda muestra procede. Tras el estudio de la
asociacion o correlacion pretende, a su vez, hacer inferencia causal que explique por

que las cosas suceden o no de una forma determinada. (Pita y Pértegas, 2002, p.1)
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1.2.4. Investigacion cuantitativa

Merino y Pintado (2015) comentan que “el objetivo es describir y cuantificar
una conducta o un comportamiento, de tal forma que los resultados de la muestra
seleccionada pueden extrapolarse estadisticamente al colectivo total.” (p.9)

La metodologia cuantitativa, como se ha explicado anteriormente, es un
conjunto de técnicas que se utiliza para estudiar las variables de interés de una
determinada poblacién. Se suelen utilizar técnicas de recoleccion cuantitativas (como
las encuestas) y técnicas de analisis cuantitativo (estadistica descriptiva o inferencia).
Sin embargo, las variables pueden ser tanto cuantitativas (por ejemplo, la altura) como
cualitativas (por ejemplo, el sexo). Por otro lado, las técnicas de analisis cuantitativas
también son ampliamente utilizadas para analizar informacién obtenida mediante

técnicas cualitativas como las entrevistas abiertas. (Hueso y Cascant, 2012, p. 3)

Poblacion y muestra (materiales, instrumentos y métodos)
La unidad de estudio esté constituida por los consumidores (clientes) de la

empresa Representaciones Bocanegra E.I.R.L. en la ciudad de Trujillo.

2.1.1. Poblacién:

Arias-Gomez et al. (2016) afirma que “la poblacién de estudio es un conjunto
de casos, definido, limitado y accesible, que formara el referente para la eleccion de la
muestra, y que cumple con una serie de criterios predeterminados.” (p. 202)

Espinoza (2016) comenta que “la poblacion es el conjunto de elementos (finito
o infinito) definido por una 0 mas caracteristicas, de las que gozan todos los elementos

que lo componen.” (p.2)
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La poblacion estara conformada por el publico que asiste al establecimiento y
adquiere los productos que ofrece la comercial. En este caso se considerara un
promedio diario de 50 personas. Se consider0 este numero de personas debido a que la
empresa tiene consumidores recurrentes cada semana que por lo general siempre optan

por llevar los mismos productos y acudir casi siempre las mismas personas.

2.1.2. Muestra:

La muestra esta conformada por las unidades seleccionadas de una determinada
poblacién y son los sujetos o elementos con los cuales se realiza el experimento. Se
define como un subgrupo de la poblacién que es reflejo fiel de ese conjunto y tiene los
valores de esta. (Camacho, s.f., p. 122)

El muestreo no probabilistico intencional o de conveniencia se caracteriza por
buscar con mucha dedicacion el conseguir muestras representativas cualitativamente,
mediante la inclusion de grupos aparentemente tipicos. Es decir, cumplen con
caracteristicas de interés del investigador, ademas de seleccionar intencionalmente a
los individuos de la poblacion a los que generalmente se tiene facil acceso o a través
de convocatorias abiertas, en el que las personas acuden voluntariamente para
participar en el estudio, hasta alcanzar el nUmero necesario para la muestra.
(Hernandez y Carpio, 2019, p. 78)

Se puede afirmar que la empresa cuenta con un promedio diario de 50
consumidores. De las personas que compran a diario, la mayoria son consumidores
frecuentes convertidos ya en clientes. Para poder calcular la muestra se ha
considerado la aplicacién de la siguiente férmula por tratarse de una variable

cualitativa con poblacién finita.
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Z2xXPXQXN
E2(N—-1)+Z?>xPxQ

Donde:

n = ndmero de componentes de la muestra

N = namero de componentes del universo

P = probabilidad con las que se presenta el fendmeno, puede ser de éxito: p = 0.5, si
no se conoce P

Q = probabilidad con las que no se presenta el fendmeno, puede ser de fracaso: q =
0.5, si no se conoce Q

Z = es el valor de confianza considerada, en este caso: 95% = 1.96

E = es el margen de error, en este caso: 0.05

(1.96)2 X 0.5 X 0.5 X 50
0.052(50 — 1) + (1.96)2 X 0.5 X 0.5

n = 44.34
La formula arrojé un resultado de = 44 consumidores como muestra.
2.3. Técnicas e instrumentos de recoleccion y anélisis de datos

El instrumento que se utilizara para este proceso de recopilacion de datos e
investigacion sera:
2.3.1. Encuesta:
Esta técnica recoge informacion de una muestra, en este caso de las 44
personas que compran sus productos de manera diaria. De esta manera permite obtener

estados de opinion o hechos especificos. Se procedera con una encuesta cerrada, en
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otras palabras, una cantidad limitada de preguntas planteadas de manera que sirvan
para la investigacion.

Realizar encuestas implica seguir todo un proceso de investigacion donde cada
uno de los aspectos mencionados estan estrechamente ligados a la encuesta y deben
integrarse de forma coherente con el objetivo de producir informacidn cientifica de
calidad y en correspondencia con el modelo de analisis construido, y donde se
requiere, por tanto, del conocimiento especializado y de la capacidad de aplicacion.
(L6pez-Roldan y Fachelli, 2015, p. 9)

La encuesta esta conformada por 3 secciones de preguntas: demografico,
psicografico y conductuales. Dividas en informacion general, es decir para saber el
género y edad del cliente; y en informacion especifica, es decir para estimar los
motivos de compra del consumidor, sus inquietudes, expectativas e impresiones de la
organizacion. Posee preguntas de eleccion Unica y también multiple eleccion.

Tabla 1

Cuadro de instrumentos de recoleccion

Instrumento Herramienta Base tedrica

Permite recoger datos segun un
protocolo establecido,
seleccionando la informacion de
) ) ] interés, procedente de la realidad,
Encuesta Hoja de cuestionario )
mediante preguntas en forma de
cuestionario (su instrumento de
recogida de datos). (Kuznik, et al.,

2010)
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2.4. Validez y confiabilidad del instrumento:

La validez del instrumento de la encuesta fue revisado y validado por docentes de la
universidad con conocimientos sobre el tema, los tres profesores estuvieron de acuerdo con

la confiabilidad de la herramienta de cuestionario.

e El profesor Victor Hugo Florian corrigid la estructura de ciertas preguntas, ya
que consideraba que se debia cambiar por unas preguntas acorde al tema'y
que serian mas Utiles para la investigacion y recoleccion de datos. Al tener la
ultima revision, estuvo de acuerdo con la validez y confiabilidad de la
herramienta.

e Laprofesora Graciela Zurita y Luigi Cabos no tuvieron observaciones con

respecto a la encuesta luego de ser mejorada.

Para la confiabilidad de la herramienta de cuestionario no sera necesario utilizar en
su totalidad el Alfa de Cronbach debido a que la mayoria de las preguntas son cerradas, es
decir con opciones especificas para cada interrogante. Segun Rodriguez y Reguant (2019)
el Alfa de Cronbach sirve para calcular la fiabilidad de un instrumento con escala de
actitudes tipo Likert, es importante mencionar que los resultados son mas auténticos

cuando se dan cinco 0 mas categoria de respuesta o hay una cantidad suficiente de sujetos.

e Dentro de la encuesta, existe una seccion con preguntas dirigidas para
recolectar informacion sobre el Objetivo 1: Percepcion del consumidor, estas
preguntas poseen categorias de escala Likert, solo a esta seccion se aplico en
un cuadro de Excel el Alfa de Cronbach, el grado de confiabilidad del

instrumento es moderado, ya que el coeficiente alfa resulto 0.43. Es
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importante recalcar que esa seccion de preguntas posee solo 6 interrogantes y
el total de encuestados fue 44 personas. “Hay que tener en cuenta que, a

mayor longitud de la prueba, mayor sera alfa (a)” (Ruiz, 2019).

2.5. Procedimiento
Luego de plantear las técnicas de recoleccion de datos en el caso a analizar, se
comenzara a sefialar los pasos a seguir en cada uno de los métodos. Se describird como se
trabajara, en qué momento de horario de atencion y en donde se desarrollara el proceso.
2.5.1. Informacion adicional:

Se procedio a conversar por llamada telefonica con el administrador de la
empresa el viernes 20 de mayo para considerar la posibilidad de brindar la base de
datos de las ventas del mes anterior al para poder conocer los montos de compra 'y
frecuencia de compra. El sdbado 21 de mayo, a través de correo electronico, el
administrador proporciono la informacion solicitada. EI documento archivo Excel fue
brindado por el administrador de la empresa, la informacién la arroja su sistema de
Ilamado SICOVI del proveedor CODEPELEX en el cual se registran las entradas y
salidas de la mercaderia, aparte de generar las boletas de los clientes. En el Excel tan
solo se procedio a revisar la informacion y resaltar los montos de ventas de los
compradores.

Se acudio al establecimiento y para poder observar y ser testigo del
procedimiento de compra del cliente y asi percatarse de las peculiaridades que
influyen en el tema de analisis. Se coordin6 con los duefios para poder visitar el lugar
el lunes 30 de mayo. Se asistid con la intencidn de visualizar el movimiento dentro de

la empresa, cdmo es su proceso de atencién y venta.
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Dentro del local se encontraban cuatro personas trabajando, son dos
personas administrativas: la gerente de la empresa y el administrador; y dos personas
encargadas de almacén y despacho llamados estibadores. Por lo general, el
administrador es el encargado de atender a las personas, tanto digitando los pedidos
como recibiendo el pago y emitiendo boletas.

o Proceso de venta: La persona acude a la empresa para realizar la
compra de sus productos, se acercan a caja, el administrador digita en la
computadora el pedido, al finalizar de la venta le repite al cliente cada producto
que compro para verificar que todo esté correcto y proceda a cancelar.

o Proceso de despacho: La impresora emite tres copias del
comprobante de venta, uno de color rosado que va para el cliente, otro de color
blanco la cual se queda en la empresa y la copia de color amarillo que es para los
encargados de almacén o llamados estibadores. El colaborador se guia del
comprobante color amarillo para poder despachar el pedido del cliente hacia la
entrada de la puerta, una vez que termina de colocar todos los productos, el
administrador repasa toda la lista con el cliente para corroborar que cada cosa que
pidid esté correcta.

o Transporte: En algunas ocasiones las personas que acuden a
comprar pueden colocar todos sus productos dentro de su camion ellos mismos, es
decir no es necesario usar el transporte de la empresa. Sin embargo, hay clientes
que por el tamafo de sus vehiculos o por otros motivos, no pueden ingresar hacia
el pasaje donde se ubica el local entonces su pedido es colocado en la moto carga,

el administrador apunta la placa a la cual deben llevar los productos, y los

Ponce Lopez, I. Péag. 37



“ANALISIS DEL PERFIL DEL CONSUMIDOR DE LA
1 “PN EMPRESA REPRESENTACIONES BOCANEGRA E.IL.R.L.

UNIVERSIDAD
PRIVADA/

DEL NORTE — TRUJILLO 2022.”

estibadores acuden hasta la avenida corroborando la placa del camién del cliente
para despachar lo que compro.

o Distribucion del lugar: El lugar cuenta con dos niveles:

Primer nivel (planta baja), se pudo observar ubicados:

» El mostrador, donde se atiende los pedidos de manera manual y son
anotados por el vendedor.

» Lacaja, donde se registra la compra en el sistema y emite su boleta
de compra, la cual emite tres copias: blanca para la empresa, rosada
para el comprador y amarilla para que los despachadores se guien al
momento de despachar los pedidos.

> Detrés estaban los ambientes de almacén separados por productos
como: aceites de toda marca, tamafios y presentaciones. Toneladas
de fideos, detergentes, atunes, etc. usualmente cosas de mayor peso.

Segundo nivel (planta superior), se pudo observar:

» Agrupados los productos de menor peso como: detergentes en
pequefas presentaciones, papeles higiénicos, galletas tradicionales:
soda, vainilla, rellenitas. Harinas en envases pequefios, etc.

» Se pudo observar también un tercer ambiente el cual est4 a unos 20
metros del local, es un almacén bastante amplio y sirve para guardar
los sacos de arroz, azucar y harina de 50 kilogramos.

» Se noto un ambiente acogedor, familiar y con ganas de atender a sus
clientes. El espacio para transitar era un tanto limitado por la cantidad

de productos que tiene la empresa, sin embargo, la cotidianidad de los
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vendedores hace que ellos conozcan la posicién de cada producto que
fue requerido por los clientes, es por esto por lo que no tenian
problemas en hallar lo que se necesitaba. Es posible que al momento
que descargaban la mercaderia de sus proveedores se les hizo
trabajoso acomodar sus cantidades, pero debido a su logistica fue
notorio que adquirieron las correctas cantidades para tampoco sobre

pasar el espacio que disponian.

2.5.2. Encuesta:

En tres fechas determinadas, se realizara la encuesta que abarca las preguntas
que determinaran los factores para estudiar el objetivo de investigacion. Se
desarrollara a horas de la mafiana y tarde en los lunes y jueves, ya que usualmente
suelen asistir mayor cantidad de personas. La encuesta es creada por el propio
investigador y tomé varias revisiones por parte del docente experto Victor Hugo
Florian, se requirié de comunicacion por Google meet, en donde se defini6 preguntas

puntuales para que sean de utilidad.
Procedimiento de tratamiento y analisis de datos:

2.6.1. Encuesta:

La encuesta titulada “Encuesta para determinar el perfil del consumidor de la
empresa “Representaciones Bocanegra E.I.LR.L.” realizada por el investigador del
trabajo de tesis. La encuesta fue validada por tres expertos tematicos, cada uno de ellos
firmo la matriz de evaluacion de expertos. La aplicacion de las encuestas fue realizada

en tres dias, el lunes 23 de mayo por la mafiana, jueves 26 de mayo por la tarde y el
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lunes 30 de mayo por la mafiana. El lunes 23 de mayo por la mafiana, se pudieron
encuestar a 17 personas, empezando desde las 9 am hasta la 1pm.

La mayoria de las personas que fueron escogidas para completar la encuesta
eran clientes frecuentes. Al abordarlos se les pregunto si podrian completar segun su
criterio una encuesta sobre el consumidor de la empresa, que aportaria informacion
para los resultados de una tesis realizada en la Universidad Privada del Norte para la
carrera de Administracion, se mostraron amables al participar en ella.

Gracias al administrador de la tienda, se pudieron obtener los resultados ya
que permitio la estadia del investigador para que pueda recopilar informacion sobre el
negocio y sus clientes. Luego de obtener las debidas respuestas de los consumidores,
se procedio a tabular el instrumento en una hoja de Excel. A continuacion, se muestra
los resultados obtenidos de la encuesta de 18 preguntas a las 44 personas que
asistieron a realizar sus compras en la empresa “Representaciones Bocanegra
E.LLR.L.”. Se ha detallado el anélisis porcentual de las preguntas dentro del
instrumento ya que permiten una mejor interpretacion de las cantidades manejadas
para el trabajo de investigacion.

Anélisis de datos: se realizo la tabulacion de la encuesta en un documento
Excel, en el cual se depositd la informacion recopilada para poder obtener tablas y
graficos mostrando la cantidad de personas encuestas y el porcentaje de cuales fueron
sus elecciones y preferencias. Todo durante la semana de revision de resultados en el
taller de titulacion.

Consideraciones para el andlisis de datos:
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Partiendo de la investigacion cualitativa, cabe mencionar que no se utilizara
como herramienta estadistica descriptiva el chi-cuadrado y Rho de Spearman ya que se
trabajara con una sola variable. Acorde al articulo de Ruiz (2019) afirma que “La
prueba chi-cuadrado es una de las méas conocidas y utilizadas para analizar variables
nominales o cualitativas, es decir, para determinar la existencia o no de independencia
entre dos variables.” (p. 1).

Acorde a Martinez y Faulin (2006, citados en Mondragon, 2014, p. 99)
indicaron que el analisis de correlacion de Spearman, el cual pretende examinar la
direcciéon y magnitud de la asociacion entre dos variables cuantitativas, es decir la
intensidad de la relacién entre las variables, en cualquier tipo de asociacién, no
necesariamente lineal. Asimismo, permite identificar si, al aumentar el valor de una
variable, aumenta o disminuye el valor de la otra variable, y ofrece un coeficiente de
correlacion, que cuantifica el grado de asociacion entre dos variables numeéricas.

2.7. Aspectos éticos:

Como aspectos éticos se considerd acudir a instrumentos de confianza y que sean
validados por docentes conocedores del tema. Se muestra la total responsabilidad con
respecto al manejo de la informacion brindada por parte de la empresa Representaciones
Bocanegra E.I.R.L. depositando confianza en el investigador para el uso de los datos
privados. Asimismo, para la aplicacion de las herramientas de recoleccién de datos, se
contd con el libre consentimiento de los encuestados, por Gltimo, se muestra honestidad al
momento de redactar el documento de investigacion y expresar con transparencia la
informacién recaudada con el fin de aportar conocimiento para la propia empresa como

para el tema a investigar.
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Tabla 2

Matriz de operacionalizacion de variables

Variable  Definicidn conceptual  Definicion operacional Dimensiones Indicadores

- Visual
Mufieton, G., et al. (2017) - Auditiva

_ ) aseguraron que muchas  Percepcion del . TActil

Novillo (2012) sefala ) .
) veces los consumidores consumidor
que, el perfil del ) - Gustativa
poseen comportamientos

consumidor es el

contradictorios pues se - Olfativa
detalle de

o dejan controlar por
caracteristicas de los

_ aquellos impulsos de
clientes que compran

. - Motivaciones
o compra sin que tomen en
un producto o servicio.

consideracion las

) Necesidad de - Creenciasy
Este perfil es )
) - consecuencias de la toma compra del actitudes
identificado después de o
_ ) _ de decisiones, ademas de consumidor
Perfil del realizar un estudio de o
_ _ la justificacion de sus
consumidor estos mismos, esta )
) . acciones y el control de su
variable es muy util e o _
_ conciencia. Se dejan llevar
interesante al tratarse
) por factores como los
de incrementar el o .
ceting d sentimientos, la eleccion,
marketing de una i i
_ 9 y creencias, etc. Actan en  Comportamien Personalidad
organizacion. _ ) to del
referencia a su bienestar - Estilo de vida
personal. consumidor
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Problema Objetivos Variable Metodologia Poblacién
i Cuil es el perfil Objetivo general WVanable 1: + El disefio de investigacion es | La poblacidn estard
del consumidor de » Determinar el perfil del Perfil del no experimental: descriptivo | conformada por el
la empresa consumidor de la empresa consumidor simple. publico que asiste al
Representaciones Representaciones Bocanegra + Enfoque cualitativo v establecimiento y
Bocanegra EIR L. EIRL. enlaciudad de cuantitativo. adquiere los productos
en la ciudad de Tryillo, periodo 2022. que ofrece la
Truyillo, periodo Objetivos especificos: comercial En este
20227 s Analizar la percepcién del caso se considerari un

consumidor de la empresa
Representaciones Bocanegra
EIRL. enlaciudad de
Trupllo, peniodo 2022,

+ Identificar las necesidades
de compra del consurmidor
de la empresa
Representaciones Bocanegra
ELRL. enlaciudad de
Trupllo, periodo 2022

+ Estudiar el comportamiento
del consumidor de la
empresa Representaciones
Bocanegra EIR L enla
ciudad de Trujillo, periodo
2022

Instrumento Herramienta
Encuesta. Hoja de
cuestionario.

promedio diario de 50
personas, arrojando
una muestra de 44
personas.
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CAPITULO I1I: RESULTADOS

A continuacion, se detallara los resultados obtenidos de la encuesta con su

respectiva herramienta.

3.1. Encuesta

e Preguntas demograficas:

1. Cual es su edad:

Tabla 3

Edad de los encuestados

Edades Cuenta de encuestados ~ Porcentaje total
Menos de 25 afios 0.00%
26 - 35 afios 0.00%
36 — 45 afios 20 45.45%
46 — 55 afos 24 54.55%
56 afios a mas 0.00%
Total 44 100.00%
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Figura 3

Porcentaje de edades

Edades

20,
45.45%

®m Menos de 25 afios

m 26 - 35 aflos
" 36 — 45 afios
m46 — 55 afios
® 56 afos a mas
24,
54.55%

La encuesta arroja resultados del 100%, de los cuales el 54.5% de las personas
que tomaron la encuesta, pertenecen al rango de edad entre 46 a 55 afios, le
sigue con un 45.5% el rango de 36 a 45 afios. Las demas opciones de rango
de edad obtuvieron un 0%. Se analiza que los rangos de edad mas votados, es
decir, el limite entre 36 a 55 es una edad considerable de tipo de consumidor
ya que son aquellos que tienen sus negocios en etapa de maduracion o cuentan
con trabajo estable.

2. Cuél es su estado civil:

Tabla 4

Estado civil de los encuestados
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o Cuenta de Porcentaje
Estado civil
encuestados total
Soltero 22 50.00%
Casado 12 27.27%
Conviviente 10 22.73%
Divorciado 0.00%
Viudo 0.00%
Total 44 100.00%
Figura 4

Porcentaje de estado civil

Estado civil

)™ Soltero

14 Casado

)« Conviviente
m Divorciado
= Viudo

Segun la encuesta, el 50% de las personas tiene como estado civil soltero. El
27.3% se encuentra casada y le sigue el 22.7% que indica que es conviviente.
Los demas estados civiles obtuvieron un 0%.

3. Cuél es su nivel académico:

Tabla 5

Nivel académico de los encuestados

Ponce Lopez, I. Péag. 46



PRIVADA
DEL NORTE

I UNIVERSIDAD

“ANALISIS DEL PERFIL DEL CONSUMIDOR DE LA
EMPRESA REPRESENTACIONES BOCANEGRA E.IL.R.L.
— TRUJILLO 2022.”

) o Cuenta de Porcentaje
Nivel académico
encuestados total
Primaria 0.00%
Secundaria 37 84.09%
Técnico 7 15.91%
Estudios
) o 0.00%
universitarios
Post grado 0.00%
Total 44 100.00%
Figura 5

Porcentaje de grado académico

Nivel académico

® Primaria

‘ ® Secundaria
Técnico

m Estudios universitarios
37: 84% m Post grado

La encuesta muestra que el 84.1% son personas que tuvieron estudios

secundarios y el 15.9% quienes tienen grado técnico. Los demas grados

arrojaron el 0%. El comercio y redistribucion de abarrotes puede nacer de una

posibilidad de negocio que Unicamente necesite contar con capital para

invertir y proveedores que brinden buenos productos.

4. Cuél es su ocupacion:

Tabla 6

Ponce Lopez, I.

Pag. 47



“ANALISIS DEL PERFIL DEL CONSUMIDOR DE LA
1 UPN EMPRESA REPRESENTACIONES BOCANEGRA E.IL.R.L.

UNIVERSIDAD

OEL NoATe — TRUJILLO 2022.”

Nivel de ocupacién de los encuestados

y Cuenta de Porcentaje
Ocupacion
encuestados total
Estudiante 0.00%
Dependiente 14 31.82%
Independiente 30 68.18%
En busca de
) 0.00%
trabajo
Total 44 100.00%
Figura 6

Porcentaje de ocupacion

Ocupacion

[

14; 32%

o~

30; 68%

x Estudiante = Dependiente Independiente En busca de trabajo

Del 100% de encuestados, 68.2% son personas independientes mientras que
el 31.8% son dependientes. Las deméas ocupaciones mostraron 0% como
resultados. Son mas los compradores que prefieren trabajar de manera
individual, con transporte propio y su cartera de clientes definida.

5. Cual es su rango de ingresos mensuales:

Tabla 7
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Rango de ingresos mensuales de encuestados

Ingresos Cuenta de encuestados Porcentaje total
Menos de S/1025 20 45.45%
$/1025 a S/2000 22 50.00%
S/2001 a S/3000 2 4.55%
S/3001 a S/4000 0.00%
S/4001 a S/5000 0.00%

S/5001 a mas 0.00%
Total 44 100.00%
Figura7

Porcentaje de ingresos mensuales

INGRESOS MENSUALES

m Menos de S/1025 mS/1025 a S/2000 mS/2001 a S/3000
m S/3001 a S/4000 mS/4001 a S/5000 mS/5001 a mas

20; 45%

22; 50%

La encuesta arroja que el 50% de personas ganan entre S/1025 a S/2000,
sequidos del 45.5% quienes al mes ganan menos de S/1025. Con menor
cantidad de encuestados se encuentra el 4.5% que gana de S/2001 a S/3000.

Los demas rangos de ingresos obtuvieron el 0%. Se considerd el monto
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minimo de remuneracion a partir de la coyuntura politica del pais y el

presidente.

A continuacion, se mostraran las preguntas clasificadas acorde las dimensiones
planteadas en esta tesis.
e Objetivo 1: Analizar la percepcion del consumidor de la empresa
6. Se les pidi6 a los encuestados marcar segun estén de acuerdo en 6
afirmaciones:
e Es importante para mi encontrar todos los productos que necesito en
un solo establecimiento.
Tabla 8

Encuestados que necesitan encontrar todo en un solo establecimiento

Importancia en encontrar

todo en un solo lugar Cuenta de encuestados Porcentaje total
Totalmente en desacuerdo 0.00%
En desacuerdo 0.00%
Me es indiferente 0.00%
De acuerdo 35 79.55%
Totalmente de acuerdo 9 20.45%
Total 44 100.00%
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Figura 8
Personas que necesitan encontrar todo en un solo establecimiento
Es importante para mi encontrar todos

los productos que necesito en un solo
establecimiento.

Totalmente de acuerdo 20.45%
De acuerdo 79.55% |

Me es indiferente
En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

Acorde a la encuesta realizada, 79.5% de las personas se muestran de acuerdo
con que es importante para ellos encontrar todos los productos que necesitan
en un solo establecimiento, mientras que el 20.4% de ellos indican que estan
totalmente de acuerdo con la misma idea. Hoy en dia el consumidor opta por
asistir siempre a un establecimiento que le brinde comodidad al encontrar
todo en un mismo lugar y no molestarse en perder tiempo y recursos en

abastecerse de diferentes lugares.
e Esconsiderable contar con un servicio delivery hacia mi hogar o lugar
donde trabajo.

Tabla 9

Encuestados que consideran importante el servicio delivery

Importancia de contar )
o ) Cuenta de encuestados Porcentaje total
con servicio delivery
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Totalmente en desacuerdo 0.00%
En desacuerdo 7 15.91%
Me es indiferente 18 40.91%
De acuerdo 15 34.09%
Totalmente de acuerdo 4 9.09%
Total 44 100.00%
Figura 9

Personas que consideran importante el servicio delivery

Es considerable contar con un
servicio delivery hacia mi hogar o
lugar donde trabajo.

Totalmente de acuerdo IE—— 8 9.09%

De acuerdo
Me es indiferente

En desacuerdo

I ——-34.09%
I 40.91%

I 15.91%

Totalmente en desacuerdo

10 15 20

Del 100% de encuestados, se concluye que el 40.91% le es indiferente con
que es considerable contar con servicio delivery hacia sus hogares o lugares
de trabajo. Le sigue el 34.09% que esta de acuerdo con esa opcion, el
15.91% que esta en desacuerdo y por ultimo el 9% se encuentra totalmente
de acuerdo. La idea de delivery resulta bastante comoda para la mayoria de
los consumidores, pero no tanto para quienes cuentan con sus propios
vehiculos o deciden de manera voluntaria acudir a la tienda para comprar

porgue es también parte de su trabajo.
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e Me es conveniente contar con todo tipo de medio de pago para realizar

mi compra.

Tabla 10

Encuestados que les conviene contar con todo tipo de pago

Importancia de contar con

todo tipo de pago Cuenta de encuestados Porcentaje total
Totalmente en desacuerdo 0.00%
En desacuerdo 0.00%
Me es indiferente 7 15.91%
De acuerdo 27 61.36%
Totalmente de acuerdo 10 22.73%
Total 44 100.00%

Figura 10
Personas que les conviene contar con todo tipo de pago

Me es conveniente contar con todo tipo de
medio de pago para realizar mi compra.

Totalmente de acuerdo 22.73%

De acuerdo | 61.36%

Me es indiferente 15.91%

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo
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Segun la encuesta, el 61.36% de encuestados esta de acuerdo con que la
empresa cuente con todo tipo de medio de pago, le sigue el 22.73% de
personas que estan totalmente de acuerdo y por ultimo el 15.91% les es
indiferente sobre ello. La coyuntura del momento ha hecho que las personas
se adapten a usar medios electrénicos como tarjetas, aplicativos de banco

entre otras opciones que sean diferentes al clasico uso de efectivo.

Por el momento la empresa solo cuenta con trasferencia bancaria y pago en
efectivo, comenta el administrador que brindar servicio de POS implicaria
un costo de comisién a los consumidores, por tanto, no es factible en este

momento.
e Es de mi agrado que el proceso de compra sea sencillo y sin larga
espera.

Tabla 11

Encuestados que les agrada que el proceso de compra sea sencillo y

sin espera
Importancia de )
) ) Cuenta de Porcentaje
compra sencilla y sin
encuestados total
espera
Totalmente en
0.00%
desacuerdo
En desacuerdo 1 2.27%
Me es indiferente 5 11.36%
De acuerdo 28 63.64%
Totalmente de acuerdo 10 22.73%
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Total 44 100.00%

Figura 11
Personas que les agrada que el proceso de compra sea sencillo y sin

espera

Es de mi agrado que el proceso de compra sea
sencillo y sin larga espera.

Totalmente de acuerdo | 22.73%

De acuerdo 63.64%

Me es indiferente 11.36%

En desacuerdo :I 2.27%

Totalmente en desacuerdo

Acorde la encuesta, el 63.64% de las personas comentan que estan de
acuerdo en que el proceso de compra sea sencillo y sin larga espera.
También el 22.13% esta totalmente de acuerdo, mientras que el 11.36% le
es indiferente esta opinion y por ultimo el 2.27% esta en desacuerdo con
respecto a ello.
Para facilidad de los clientes es importante que la empresa brinde un proceso
de compra sencillo y que no deba tomarles mucho tiempo al ser atendidos o
que les produzca incomodidad trasladarse de un area a otra.

e Es importante para mi visualizar y palpar los productos que adquiero

en la compra.
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Tabla 12
Encuestados que visualizan y palpan los productos

Importancia de
visualizar y palpar los
productos Cuenta de encuestados Porcentaje total

Totalmente en

desacuerdo 0.00%
En desacuerdo 8 18.18%
Me es indiferente 11 25.00%
De acuerdo 21 47.73%
Totalmente de acuerdo 4 9.09%
Total 44 100.00%
Figura 12

Personas que visualizan y palpan los productos

Es importante para mi visualizar y palpar los
productos que adquiero en la compra.

Totalmente de acuerdo 9.09%

De acuerdo 47.73%

Me es indiferente 25.00% |

En desacuerdo 18.18% |

Totalmente en desacuerdo

De los 100% de encuestados, se muestra que el 47.73% esta de acuerdo en
que es importante visualizar y palpar los productos que adquieren en su

compra. El 25% le es indiferente esa opinion, siguiendo con el 18.18% que
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estd en desacuerdo y por ultimo el 9.09% que esta totalmente de acuerdo.
Es valido que para ciertos clientes se les resulta mejor comprobar la calidad
de un producto por su aroma, peso o sabor. En productos como el arroz, la
mayoria hace uso de casi todos sus sentidos para decidir cual comprar. Para
productos que vienen de varios tamafos y colores, se les hace importante
tocarlos y visualizarlos de cerca.

e No me agrada un ambiente con bulla o que esté saturado para realizar

mis compras.

Tabla 13
Encuestados que no les agrada ambiente con bulla y saturado

Importancia de
comprar en un Cuenta de Porcentaje
ambiente sin bulla'y encuestados total

gue no este saturado

Totalmente en

desacuerdo 0.00%

En desacuerdo 3 6.82%

Me es indiferente 5 11.36%
De acuerdo 29 65.91%
Totalmente de acuerdo 7 15.91%
Total 44 100.00%
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Figura 13

Personas que no les agrada ambiente con bulla y saturado

No me agrada un ambiente con bulla o
gque esté saturado para realizar mis
compras.

Totalmente de acuerdo _ 15.91%
v acuerco | ;.o
Me es indiferente - 11.36%

En desacuerdo - 6.82%

Totalmente en desacuerdo

Segun la encuesta, arroja que 65.91% esta de acuerdo en que les agrada un
ambiente sin bulla'y que no esté saturado. Al 15.91% se muestra totalmente
de acuerdo, siguiendo el 11.36% quienes opinan que les es totalmente
indiferente mientras que el 6.82% indica que estan en desacuerdo sobre ello.
Ciertos consumidores se sienten mas comodos cuando son atendidos de
manera tranquila y no en el apuro, mientras que otros simplemente optan
por esperar y no le prestan atencién al hecho de que haya distracciones o
saturacion en la tienda.

7. :Qué le interesa al momento de eleqgir su compra?

Tabla 14
Encuestados que indicaron cual es el factor mas importante al elegir

Su compra

Ponce Lopez, I. Pag. 58

35



“ANALISIS DEL PERFIL DEL CONSUMIDOR DE LA
1 UPN EMPRESA REPRESENTACIONES BOCANEGRA E.IL.R.L.

UNIVERSIDAD
PRIVADA

DEL NORTE — TRUJILLO 2022.”

Interés al momento Porcentaje
_ Cuenta de encuestados
de elegir su compra total
Precio 34 77.27%
Variedad de
31 70.45%
productos
Buena atencion 30 68.18%
Calidad de productos 17 38.64%
Tiempo de entrega 7 15.91%
Facilidad de pago 5 11.36%
Total 124 281.82%

Nota: En esta tabla se muestra las diferentes elecciones de interés y porcentaje
total de las 44 personas encuestadas.
Figura 14

Porcentaje de factor en interés para elegir su compra

INTERES AL MOMENTO DE
ELEGIR SU COMPRA

40 77.27% 70.45% 68.18%

35 —

30 = | = | E=

25 = = E= 38.64%

» = B =

5 B = = =

10 = = — — 1381% 11.36%

s B B B BE B ==

0 == = | | = | | = | = | = |
Precio Variedad de Buena Calidad de  Tiempode Facilidad de

productos atencion productos entrega pago

Nota: En esta figura se muestra las diferentes elecciones de interés y
porcentaje total de las 44 personas encuestadas.
Del 100% de encuestados, se muestra que el 77.27% tiene interés

principalmente en el precio de un producto para poder elegirlo en su compra.
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El 70.45% se fija en la variedad del producto, asimismo el 68.18% suele
guiarse mas por la buena atencion de una empresa, siguiendo el 38.64% que
opta por la calidad de un producto, luego el 15.91% toma en cuenta el tiempo
de entrega de sus productos y por ultimo el 11.36% le importa que una
empresa cuente con facilidad de pago.

8. ;/Qué le agrada de comprar en la empresa?

Tabla 15

Encuestados que indican qué les agrada de comprar en la empresa

) Cuenta de Porcentaje
Que le agrada de la empresa
encuestados total
Mejora continua del
o 7 15.91%
establecimiento
Trato al cliente 25 56.82%
Ofertas 7 15.91%
Higiene y distribucion 12 27.27%
Comunicacién personalizada 0 0.00%
Ubicacion de la tienda 6 13.64%
Transporte gratuito 7 15.91%
Productos surtidos 0 0.00%
Precio de los productos 34 77.27%
Total 98 222.73%

Nota: En esta tabla se muestra las diferentes elecciones sobre qué les agrada

al comprar en la empresa y porcentaje total de las 44 personas encuestadas.

Figura 15

Factores que les agrada de la empresa
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Que le agrada de la empresa
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Nota: En esta figura se muestra las diferentes elecciones sobre qué les agrada
al comprar en la empresa y porcentaje total de las 44 personas encuestadas.
Segln la encuesta, el 77.27% le agrada de la empresa Representaciones
Bocanegra el precio de los productos que venden, el 56.82% indica que les
agrada su buen trato, el 27.27% comenta que les gusta la higiene vy
distribucion de la tienda. Se produce un empate del 15.91% entre las ofertas
que brinda la empresa, el transporte gratuito y la mejora continua del negocio.
Por ultimo, con un 13.64% las personas que le agradan la ubicacion de la
tienda, mientras que comunicacién personalizada y productos surtidos
obtienen un 0%.

;0Oué NO le agrada de comprar en la empresa?

Tabla 16

Encuestados que indicaron que NO les agrada de la empresa
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Qué NO le agrada de la Cuenta de Porcentaje
empresa encuestados total
Espacio dentro de la tienda 6 13.64%
Atencion al cliente 0.00%
Tiempo de espera al ser
atendido ' 221
Pocos puntos de venta 13 29.55%
Facilidad de medio de pagos 17 38.64%
Precios de los productos 1 2.27%
Otras respuestas 12 27.27%
Total 50 113.64%

Nota: En esta tabla se muestra las diferentes elecciones sobre qué no les
agrada al comprar en la empresa y porcentaje total de las 44 personas

encuestadas.

Figura 16

Factores que no les agrada de la empresa

Qué NO le agrada de la empresa

18 38.64%
16
29.55%
14 27.27%
12
10
8 13.64%
6
4
2 2.27% 2.27%
0
Espacio  Atencién al Tiempo de Pocos  Facilidad de Precios de Otras
dentrodela cliente esperaal ser puntosde mediode los respuestas
tienda atendido venta pagos productos
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Nota: En esta figura se muestra las diferentes elecciones sobre qué no les
agrada al comprar en la empresa y porcentaje total de las 44 personas
encuestadas.
La encuesta arroja que al 38.64% de los encuestados no les agrada que no
haya facilidad de medio de pago, mientras que al 29.55% no les agrada que
posean pocos puntos de venta, el 27.27% indica que no presenta ninguna cosa
que les desagrade y que todo les parce correcto. Al 13.64% no les gusta el
espacio dentro de la tienda y ocurre un empate del 2.27% que no les agrada
los precios de los productos y el tiempo de espera de la empresa. Arroja un
0% a quienes le haya disgustado la atencién al cliente.

Objetivo 2: Identificar la necesidad de compra del consumidor de laempresa

10. ;Cual es el monto de compra cada vez que acude a la empresa?

Tabla 17

Encuestados que cual es su monto de compra

Monto de compra  Cuenta de encuestados  Porcentaje total

Menos de S/500 8 18.18%
S/501 a S/800 19 43.18%
S/801 a S/1000 13 29.55%
S/1001 a S/3000 4 9.09%
S/3001 a S/5000 0.00%
S/5001 a mas 0.00%
Total 44 100.00%
Figura 17

Porcentaje de monto de compra
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Monto de compra
4; 9%

8; 18%

13; 30%

19; 43%

# Menos de S/500 «S/501aS/800 =S/801 aS/1000
= 5/1001 a S/3000 = S/3001 a S/5000 =i S/5001 a mas

Segun la encuesta, indica que el 43.18% de personas tienen monto de pago
de S/501 a S/800, el 29.55%% tiene montos entre S/801 a S/1000, el 18.18%
Ilega a comprar menos de S/500 y por ultimo el 9.09% compra entre S/1001
a S/3000. Cabe mencionar que algunas compras que ascendian los S/ 2000, a
pedido del mismo cliente, se les entrega hasta 3 boletas para evitar rendir
datos personales o por una cuestion de informalidad con respecto al pago de
impuestos.

11. ;Cuél es el destino de su compra?

Tabla 18

Encuestados que indicaron cual es su destino de compra

) Cuenta de Porcentaje
Destino de compra
encuestados total
Para su negocio (local o puesto) 0.00%
Para su hogar 0.00%
Para diferentes
31 70.45%

clientes(redistribuidores)
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Para diferentes puntos de ventade

) 11 25.00%
negocio
Para su hogar y negocio 2 4.55%
Total 44 100.00%

Figura 18

Porcentaje de destino de compra

D

11; 25%

estino de compra

® Para su negocio (local o
puesto)

™ Para su hogar

™ Para diferentes
clientes(redistribuidores)

® Para diferentes puntos de
ventade negocio

31; 70%

 Para su hogar y negocio

Del 100% de encuestados, el 70.45% de ellos tienen como destino de compra

a diferentes clientes es decir redistribuidores. ElI 25% compra para diferentes

puntos de ventas de sus propios negocios y por ultimo el 4.55% de ellos

compra para su hogar (consumo personal) y también para su negocio. Las

personas que compran en la empresa generalmente son mayoristas y venden

a personas son minoristas o tienen bodegas. Comprar para distribuidor a

diferentes personas y negocios.

12. ;Qué le gustaria que implementen en la empresa “Representaciones

Bocanegra™?
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Tabla 19

Encuestados que indicaron lo que les gustaria que la empresa implemente

Que le gustarian que implementen Cuenta de Porcentaje
encuestados total
Servicio delivery 1 0.88%
Mas lineas de productos 14 12.39%
Mas puntos de venta 20 17.70%
Promociones de productos 21 18.58%
Sorteos por dias festivos 19 16.81%
Redistribucion del lugar 6 5.31%
Amenizar la visita al local con masica de ; 6.19%
fondo
Contar con mas métodos de pago 25 22.12%
Total 113 100.00%

Figura 19

Factores por implementar en la empresa

Deberian implementar

Del 100% de encuestados, el 22.12% indica que les gustarian que
implementaran tener mas métodos de pago, el 18.58% contar con mas

promociones, el 17.70% tener mas puntos de venta, el 16.81% contar con mas
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sorteos por dias festivos, el 12.39% colocar mas lineas de productos, el 6.19%
indica que les gustaria que amenicen la visita al lugar con musica, el 5.31%
comenta que les parece mejor tener una redistribucién del lugar y el 0.88%
comenta que les agrada la idea de colocar servicio delivery.

13. ;Con qué frecuencia usted realiza sus compras en la empresa?

Tabla 20

Encuestados que indicaron su frecuencia de compras

) Cuenta de Porcentaje
Frecuencia de compras
encuestados total
1 vez por semana 8 18.18%
2 0 MA&s veces por semana 32 72.73%
1 vez cada quince dias 4 9.09%
1 vez al mes 0.00%
Ocasionalmente pasando
0.00%
elmes
Total 44 100.00%
Figura 20

Porcentaje de frecuencia de compras

Frecuencia de compras

@ 1 vez por semana B2 0 Mas Veces por semana
i 1 vez cada quince dias |1 vez al mes

® Ocasionalmente pasando elmes
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Segun la encuesta, arroja que el 72.73% acude a la tienda 2 0 mas veces por
semana. Le sigue el 18.78% quienes van una vez por semana y por ultimo el
9.09% quienes realizan sus comprar una vez cada quince dias. Las personas
que acuden mas dias en la semana usualmente agotan su mercaderia porque
presentan varios clientes o por pedidos, por ende, regresan pronto para
abastecerse.

Objetivo 3: Estudiar el comportamiento del consumidor de la empresa

14. ;Cual de los siguientes medios de comunicacion acostumbra a recurrir para

informarse sobre la empresa o sobre sus productos?

Tabla 21

Medios de comunicacion mas utilizado por los encuestados

Medios de
comunicacién que
utiliza para Cuenta de Porcentaje
informarse encuestados total
Radio 0.00%
Periddicos 0.00%
Redes sociales
(Facebook) 0.00%
Television 0.00%
Chat de WhatsApp 13 29.55%
Llamada telefénica 44 100.00%
Internet (Google) 1 2.27%
Total 58 131.82%

Nota: En la tabla se muestra las diferentes elecciones de medio de

comunicacion que prefieren los 44 encuestados.

Figura 21

Medios de comunicacion

Ponce Lopez, I. Pag. 68



“ANALISIS DEL PERFIL DEL CONSUMIDOR DE LA
1 UPN EMPRESA REPRESENTACIONES BOCANEGRA E.IL.R.L.

UNIVERSIDAD
PRIVADA

DEL NORTE — TRUJILLO 2022.”

Medios de comunicacion que
utiliza para informarse

100.00%

29.55%

Radio Periddicos Redes  Television Chat de Llamada Internet
sociales WhatsApp telefonica (Google)
(Facebook)

Nota: En la figura se muestra los diferentes porcentajes de las elecciones de
medio de comunicacion que prefieren los 44 encuestados.

Segun la encuesta, indica que el 100% de personas, acuden a la llamada
telefonica como medio de comunicacion para informase sobre la empresa y
sus productos, mientras que el 29.55% de ellos se comunica por medio del
chat de WhatsApp y un 2.27% que usé el medio de internet. Es importante
mencionar que la empresa no cuenta con redes sociales por tal razén no hace
mucho uso de ellas. Usualmente se comunican por teléfono con el
administrador de la empresa para consultar sobre pedidos, nuevos ingresos de
productos o él informa sobre promociones.

15. ; Oué medio de paqgo prefiere usar al realizar su compra?

Tabla 22
Medio de pago que prefieren los encuestados

Medio de pago que mas Cuenta de Porcentaje

usa encuestados total
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Pago electronico

10 22.73%
(trasferencia)
Efectivo 34 77.27%
Tarjeta de crédito 0.00%
Credito en la empresa 0.00%
Total 44 100.00%

Figura 22

Porcentaje de personas que usan ese método de pago

Medio de pago que mas usa

m Pago electronico (trasferencia) m Efectivo

M Tarjeta de crédito ® Crédito en la empresa

Acorde a la encuesta, la mayoria de las personas prefiere pagar en efectivo
obteniendo un 77.27% mientras que el 22.73% prefiere uso de métodos
electrénicos como trasferencias bancarias para realizar su pago. Como antes
se menciono, por un tema de pago extra por comisién; no se opta por usar
POS o algun otro medio de pago, solo trasferencias de BCP o BBVA. En
ciertos casos, de clientes muy cercanos, es posible un crédito en la empresa,
pero por el momento en las fechas de recoleccion de datos, no se presentd un

caso sobre ello.
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16. ;Cual es su medio de transporte en el cual llega a comprar?

Tabla 23

Medio de trasporte utilizado por los encuestados

Porcentaje
_ ] Vehiculo que Porcentaje de de personas
Tipo de Vehiculo )
] ) le brinda la personas con con
vehiculo propio ] _ ]
empresa vehiculo propio vehiculo de
la empresa
Auto
Camion 25 13 57% 30%
Tréiler 5 1 11% 2%
Furgoneta
Otro
Total 30 14 44

Nota: En la tabla se muestra los encuestados que poseen diferentes medios de

transporte y si son de su propiedad, al costado el porcentaje total.

Figura 23

Personas que usan ese tipo de medio de transporte

Medio de transporte

AUTO CAMION TRAILER  FURGONETA OTRO

Vehiculo propio Vehiculo que le brinda la empresa
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Nota: En la figura se muestra la cantidad de encuestados que poseen
diferentes medios de transporte y si son de su propiedad.

La encuesta arroja que el 57% de los encuestados poseen un camion y el 5%
posee trailer que es su vehiculo propio para llevar sus compras hechas.
Mientras que el 30% posee camion y el 2% posee trailer, pero con la
diferencia que son brindados por la empresa en la cual trabajan.

17. Cuando acude a comprar, sabe qué productos debe llevar porque:

Tabla 24

Encuestados que utilizan ciertos métodos para conocer que productos llevar

) Cuenta de Porcentaje
Saben qué producto llevar porque...
encuestados total
Tiene una lista escrita a mano en un
36 81.82%
papel
Tiene una lista escrita en su teléfono 3 6.82%
El vendedor conoce lo que siempre
5 11.36%
lleva
Se sabe de memoria qué llevar 0.00%
Su acompariante conoce y le dicta o
0.00%
hace recordar
Decide en el momento 0.00%
Total 44 100.00%

Figura 24
Porcentaje de personas que usa esta opcién para saber qué productos

llevar
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Sabe qué producto debo llevar
porque...
5;11%

H Tiene una lista escrita a 3: 7%
mano en un papel

® Tiene una lista escrita en
suteléfono

u Su acompafiante conoce y
ledicta o hace recordar

u Se sabe de memoria qué
llevar

= El vendedor conoce lo
quesiempre lleva 36: 829%

Segun la encuesta, el 81.82% de los encuestados indica que acuden a comprar
sus productos porque tiene una lista escrita en un papel con la relacion de sus
productos por comprar. El 11.36% indica que su acompafiante en el momento
le indica o le hace recordar qué comprar y por Gltimo el 6.82% comenta que
se fija por foto en su teléfono qué cosas comprar, pero usualmente también
mediante una lista en foto.

18. ;Desde cuando es cliente en la empresa?

Tabla 25

Encuestados que indicaron el tiempo desde que son clientes

Desde cuando es cliente Cuenta de Porcentaje
encuestados total
Cliente reciente 3 6.82%
Cliente desde~hace un par de 10 92 73%
anos
Cliente desde hace varios afios 31 70.45%
Es la primera ve% que compro 0.00%
aqui
Total 44 100.00%
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Figura 25

Porcentaje de tiempo de ser cliente

Desde cuando es cliente

3; 7%

= Cliente reciente

= Cliente desde hace un par
de afios

= Cliente desde hace varios
afios

= Es la primera vez que
comproaqui

Acorde a la encuesta, el 70.45% de las personas son clientes desde hace varios
afios, el 22.73% el cliente desde hace un par de afios y por ultimo el 6.82% es
cliente reciente. Ningun cliente fue a comprar por primera vez. La empresa
se caracteriza por contar en su mayoria con clientes de confianza y con
relacion de afios atras. Estos comerciantes mayoristas provienen de la sierra
y costa, por lo cual compran productos para volver a distribuir.

e Datos adicionales:

Sexo:

Tabla 26

Sexo de los encuestados

Cuenta de Porcentaje
Sexo
encuestados total
Masculino 31 70.45%
Femenino 13 29.55%
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Total 44 100.00%
Figura 26

Porcentaje de sexo de encuestados

SEXO

4 Masculino k4Femenino

13; 30%

31; 70%

Del 100% de encuestados, el 70.45% de ellos fueron hombres y el 29.55%
fueron mujeres. Los compradores mas frecuentes la mayoria fueron hombres,
son quienes también tienen méas confianza con los duefios y llevan afios de
trabajado con la empresa.

Fecha

Tabla 27

Fecha de aplicacion de encuesta

Cuenta de Porcentaje
Fecha
encuestados total
23 de mayo 17 38.64%
26 de mayo 13 29.55%
30 de mayo 14 31.82%
Total 44 100.00%

Nota: En la tabla se muestra la cantidad de encuestados por dia, lunes 23 de

mayo, jueves 26 de mayo y lunes 30 de mayo.

Ponce Lopez, I. Pag. 75



I UNIVERSIDAD

PRIVADA
DEL NORTE

“ANALISIS DEL PERFIL DEL CONSUMIDOR DE LA
EMPRESA REPRESENTACIONES BOCANEGRA E.IL.R.L.
— TRUJILLO 2022.”

Figura 27

Fecha con cantidad de personas encuestadas

FECHA DE ENCUESTA

23 de mayo 26 de mayo 30 de mayo

Nota: En la tabla se muestra la cantidad de encuestados por dia, lunes 23 de
mayo, jueves 26 de mayo y lunes 30 de mayo.

Acorde a la encuesta, el lunes 23 de mayo se encuesto al 38.64% de personas,
el jueves 26 de mayo al 29.55% y por ultimo el siguiente lunes 30 de mayo
al 31.82%. Comprobando que los dias méas fuertes de trabajo son lunes y
jueves.

Hora

Tabla 28

Hora o turno de aplicacién de encuesta

Cuenta de Porcentaje
Hora/ Turno
encuestados total
Mafana 27 61.36%
Tarde 17 38.64%
Total 44 100.00%
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Figura 28

Turno en el cual se encuestd

TURNO

61.36%
30

25

38.64%

20

15

10

Mafana Tarde

Del total de encuestados, el 61.36% acudié a comprar a la tienda en el turno
de mafiana, mientras que el 38.64% asistio en el turno de la tarde. Dando a
conocer que las personas usualmente prefieren acudir en el turno de las

mafianas por diferentes factores.
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CAPITULO IV: DISCUSION Y CONCLUSIONES

En funcidn a de los resultados obtenidos, se efectta la respectiva discusion

partiendo de las herramientas de recoleccion de datos utilizadas para esta investigacion.
4.1. Limitaciones

Una de las limitaciones halladas en la investigacion es el tamafio de muestra, se
considero la cantidad de 44 personas y relativamente es una muestra pequefia que puede o
no contribuir en su totalidad al objetivo de la investigacion. Sin embargo, es importante
mencionar que es la realidad del estudio del empresario ya que sucede en pequefias
empresas con clientes de alta rotacion. Este proyecto es un estudio cualitativo y descriptivo
de una sola variable que no necesita ser comparada con otra, por lo que la muestra
correspondera para determinar el perfil del consumidor convertidos en clientes reales de la

empresa.

Otra de las limitaciones que se presentaron en este estudio corresponde por parte
del investigador y lugar de residencia. La empresa esta ubicada en la ciudad de Trujillo
mientras que el investigador se encuentra viviendo en el distrito de Pacasmayo, son al
menos dos horas de viaje que al interponerse con el horario de atencion de la empresa y el
horario laboral del indagador no permite que se pueda acudir al establecimiento a cualquier
momento. Se necesitod de permisos y espacios disponibles en la semana para poder cumplir
con la aplicacion de las herramientas de recoleccidn de datos como la encuesta y

observacion.

Como ultima limitacion, se obtuvo dificultad al encontrar investigaciones basadas

especificamente en empresas dedicadas a la venta al por mayor de abarrotes, se opt6 por
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recopilar informacion sobre supermercados, 0 empresas con ventas al por mayor de algun

otro producto o tesis realizadas en la misma universidad con igual tema a investigar.
4.2. Interpretacion comparativa

Acorde a este trabajo de investigacion que tiene como objetivo general determinar
el perfil del consumidor de la empresa Representaciones Bocanegra E.1.R.L. en la ciudad
de Trujillo, periodo 2022. De la investigacion propuesta por Ocampo (2014) que lleva por
titulo “Analisis del perfil del consumidor de las prendas de vestir Gzuck en la ciudad de
Chiclayo basado en un enfoque etnografico — 2014”, se deduce que el perfil del
consumidor debe ser analizado en aspectos demograficos, psicoldgicos, econdmicos y de
conducta; hace similitud a la informacion obtenida en el presente trabajo de investigacion
ya que para poder cumplir con el objetivo se utilizé una encuesta como herramienta de
recoleccion de datos en la cual se detallaron preguntas como edad, ingresos, sexo, monto

de compra, destino de compra, interés al elegir los productos, preferencias, etc.
4.2.1. Comparacion acorde a cada objetivo especifico:

e Objetivo 1: Analizar la percepcion del consumidor de la empresa

Representaciones Bocanegra E.I.R.L. en la ciudad de Trujillo, periodo 2022.

Partiendo del articulo realizado por Hermani (2008) llamado “Percepcién de la
personalidad de una marca global y de valores: un estudio comparativo entre consumidores
brasilefios y peruanos”, se demuestra afinidad con el estudio de la empresa
Representaciones Bocanegra ya que comenta que los consumidores peruanos son exigentes
en sus compras, reclaman exclusividad y comodidad por parte de la empresa en la cual

compran habitualmente. En este estudio se rescata que el 79% de encuestados estuvieron
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de acuerdo con la importancia de encontrar todos sus productos en un solo establecimiento,
al 41% le es indiferente contar con servicio delivery, el 63% sobre tener un proceso de

compra sencillo y sin espera.

Continuando con la informacion de Delgado y Sirlopa (2018) en su tesis Ilamada
“Analisis del perfil del consumidor y su comportamiento de compra de la tienda de ropa
Laurandrea — Chiclayo 2017, muestra similitud con respecto a que, los consumidores de
la empresa Representaciones Bocanegra se dejan llevar por los sentidos para escoger sus
productos y contar con ruido agradable al comprar. El 48% de encuestados esta de acuerdo
en que es importante visualizar y palpar los productos antes de adquirirlos y el 66% de

ellos prefieren realizar sus compras en un ambiente sin bulla y que no esté saturado.

En la noticia titulada “Conozca el perfil del consumidor peruano y las
oportunidades del retail en el pais” emitida por el Diario Gestion (2016) el BBVA
Research realizé un informe sobre las tendencias de consumo en el Per(l y comenta que el
84% de los peruanos resaltan en sus compras como primer factor el poder del precio y
calidad de los productos como el segundo. Mostrando similitud en los resultados de este
estudio en la empresa Representaciones Bocanegra, el 77% de encuestados tiene interés en
el precio de los productos. Sin embargo, en la presente tesis el 70% consideran a la
variedad de productos como segundo factor de interés, solo el 39% toma en cuenta la

calidad del producto.

De acuerdo con la investigacion realizada por Novillo (2012) llamada “Estudio del
perfil de consumidores en las cadenas de supermercados de la ciudad de Machala y propuesta

de modelo de fidelizacion”, se asemeja a sus resultados expuestos ya que indica que factores
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como el precio, variedad y buena atencion para el consumidor de supermercados asegura la
fidelidad de estos. En esta presente tesis, se encontr6 que el 77% de encuestados les agrada
el precio de los productos de la empresa Representaciones Bocanegra, el 57% de ellos les
gusta el buen trato y al 27% les parece bueno la higiene y distribucion de la tienda. Como
aspectos negativos y con respecto al lugar, no les agrada las limitadas formas de pago y

pocos puntos de venta.

e Objetivo 2: Identificar las necesidades de compra del consumidor de la
empresa Representaciones Bocanegra E.I.R.L. en la ciudad de Trujillo,
periodo 2022.

El estudio realizado por Reinares (1996) llamado “Percepcion del consumidor en
hipermercados de las marcas de distribucion, especificamente de vinos”, menciona que
identificar a los consumidores se basa en conocer la cantidad de compra, destino y
frecuencia de esta. Resaltando la similitud en cuanto a los resultados mostrados en la
empresa Representaciones Bocanegra, se esta de acuerdo con la importancia de estos datos,
arrojando como resultados sobre monto de compra que el 43% de los encuestados hace
compras entre S/501 a S/800. El destino de compra del 70% de encuestados va para
diferentes clientes o redistribuidores (intermediarios) y como informacion sobre frecuencia
de compras, arroja que el 73% acude a comprar abarrotes 2 veces 0 mas por semana,
considerando que son ventas al por mayor.

Comparando nuevamente con la investigacion de Novillo (2012) sobre el “Estudio
del perfil de consumidores en las cadenas de supermercados”, se discrepa sobre frecuencia
de compra debido a que el 32.5% compran 1 vez cada 15 dias, sin embargo, en el presente

estudio el 73% acude a comprar abarrotes 2 veces 0 mas por semana, considerando que son
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ventas al por mayor. Del mismo modo, sobre opciones a implementar en una tienda, el
estudio de Novillo indica que al 20% le agradaria contar con mas ofertas, a diferencia del
estudio en la empresa Representaciones Bocanegra, el cual sefiala que 22% de los
encuestados prefieren contar con mas meétodos de pago debido a que estos se adectan a los
medios que ya poseen.

e Objetivo 3: Estudiar el comportamiento del consumidor de la empresa

Representaciones Bocanegra E.I.R.L. en la ciudad de Trujillo, periodo 2022.

Del articulo presentado por Rodriguez (2015) llamado “Estudio de cambio en la
percepcion del consumidor de marcas Top of mind en el mercado colombiano”, se esta de
acuerdo con ello porque sefiala que las expectativas del servicio y experiencia de este,
despierta curiosidad e interés en el consumidor sobre el servicio o experiencia con el
producto. Dentro de los resultados obtenidos de esta investigacion en la empresa
Representaciones Bocanegra, el 100% de los encuestados utiliza como medio de
comunicacion la llamada telefénica con el administrador de la empresa ya que les resulta

mucho més conveniente y sienten una atencion personalizada.

Continuando con la comodidad de la experiencia, el 77% de ellos prefiere pago en
efectivo para sus compras ya que es la opcion mas viable y rapida que les brinda la propia
tienda. EI 57% de los encuestados usan su camién propio para llevar sus compras, la
empresa ofrece servicio para cargar sus productos y en caso de estacionarse lejos, trasladar

el peso hacia sus camiones.

A partir del aporte de Cueva (2017) titulado “Comportamiento del consumidor y la

calidad de servicio en el area de consumo de la financiera CrediScotia” en el cual
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argumenta que el consumidor se rige a dimensiones como la motivacion y actitud: atencién
personalizada, buen trato y comodidad. De la misma manera, en el presente estudio de la
empresa Representaciones Bocanegra, resulta que el 50% de los encuestados destaca el
trato al cliente, el 100% recibe atencion personalizada tanto dentro del local como fuera de

él ya que siempre se comunican con el administrador por Ilamada telefonica.

El 82% de los encuestados toma la posicion de anotar en un papel su lista de
compras, ningn consumidor improvisa dentro de la tienda, sino que tienen planeado qué
productos deben adquirir. Por el lado del tiempo y fidelizacidn del consumidor, el 70% de
encuestados compra desde hace varios afios en la empresa, es decir pasan de ser

consumidores frecuentes para convertirse en clientes del establecimiento.

4.3. Implicancias
A continuacion, se detallara las implicancias del presente trabajo de investigacion.
4.3.1. Implicancia tedrica:

Esta investigacion se realiza con el propdsito de aportar informacion sobre el analisis
del perfil del consumidor para empresas del sector comercial y ventas al por mayor, se busca
compartir estos conocimientos obtenidos para futuras investigaciones que destaquen la
importancia de conocer a su consumidor, su comportamiento y las actitudes que toman al

realizar sus compras.
4.3.2. Implicancia practica:

Esta investigacion se realiza para demostrar la importancia de analizar el perfil del

consumidor de las empresas comerciales, en este caso el perfil del consumidor de la empresa
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Representaciones Bocanegra es un vendedor mayorista entre 46 y 55 afios, que cuenta con
trasporte propio, acuden a comprar 2 0 mas veces por semana, disfruta de realizar sus
compras en la tienda por los precios de los productos y trato hacia el cliente, conocen desde
hace varios afios a los duefios y se siempre tienen planificado qué productos llevar, les

gustaria que la empresa implemente nuevos métodos de pago y ofertas.

Los resultados obtenidos seran usados con el fin de motivar a futuras organizaciones
a cuidar de sus consumidores, haciéndolos participar de sus cambios y mejoras; y sobre todo

creando una relacion de confianza y fidelidad en sus compras.
4.3.3. Implicancia metodoldgica:

Esta investigacion contribuye para determinar el perfil del consumidor de las empresas
comerciales, siendo medido a través de instrumentos confiables de recoleccion de datos
aplicados en este estudio. Aplicada a una muestra pequefia debido a que posee consumidores
recurrentes convertidos ya en clientes que compran al por mayor. La encuesta realizada
podra ser utilizada por futuras investigaciones ya que detallan aspectos demograficos,
psicograficos y conductuales que colaboran a la determinacion del tema a investigar.
Partiendo de empresas comerciales al por mayor, también bodegas, incluso minimarkets o

hasta supermercados.
4.4. Conclusiones

Partiendo de los objetivos planteados en esta investigacidn se presentan las siguientes

conclusiones:

e Objetivo general: Determinar el perfil del consumidor:
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Se determino el perfil del consumidor de la empresa Representaciones Bocanegra en
donde se concluye que los consumidores de la empresa son realmente clientes
(consumidores habitualmente frecuentes y al por mayor) ya que la mayoria de ellos son
frecuentes en sus compras en su calidad de consumidores intermediarios en la cadena
productiva; se conocen desde hace varios afios con la duefia de la empresa, se sienten en
confianza al momento de compartir informacion sobre los productos, precios, nuevas
marcas, entre otros temas.

Acorde a los resultados obtenidos en la investigacion 55% son personas entre 46 a 55
afios, en su mayoria varones (Tabla 3), el 50% de los encuestados son solteros (Tabla 4), la
mayoria indica que terminaron la secundaria (Tabla 5). El 68% son personas
independientes con negocios propios (Tabla 6) que tienen ingresos mensuales mayormente
de S/1025 a S/2000 (Tabla 7). Se demuestra que los lunes y jueves son de mayor demanda
(Tabla 27) y las personas prefieren acudir en el turno de la mafiana a realizar sus compras
(Tabla 28).

e Objetivo especifico 1: Analizar la percepcion del consumidor:

Se analizé la percepcion del consumidor de la empresa Representaciones Bocanegra
y se concluye que son personas que se muestran de acuerdo en lo importante que es
encontrar todos su productos dentro de un mismo lugar (Tabla 8), muestran indiferencia en
caso de contar con algun servicio delivery o no (Tabla 9), y también comentan que el
proceso de compra debe ser sencillo y sin largas esperas (Tabla 11). La mayoria de los
clientes creen necesario palpar y oler ciertos productos a comprar (azucar, arroz) (Tabla

12), ademaés de acudir a lugares sin bulla y que no esté saturado (Tabla 13).
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Los clientes de la empresa Representaciones Bocanegra tienen interés en los precios
y variedad de los productos (Tabla 15), sin embargo, no les agrada las limitadas
modalidades de pago y que cuenten con pocos puntos de venta (Tabla 16).

e Objetivo especifico 2: Identificar las necesidades de compra del
consumidor:

Se identificd las necesidades de compra del consumidor de la empresa
Representaciones Bocanegra y se concluye que los clientes tienen como monto de compra
entre S/501 a S/800 (Tabla 17), gracias a la base de datos brindada por la empresa se
comprueba que aquellos que compran montos de mas de S/2000 usualmente piden que les
emitan hasta 3 boletas por persona; comdn denominador de la informalidad o
contribuyentes RUS para evadir impuestos de manera informal o formal.

El 70% de las personas son redistribuidores, compran para volver a vender a
diferentes clientes (no son consumidores finales sino intermediarios) (Tabla 18), por tal
motivo acuden de 2 veces a mas al establecimiento para realizar sus compras (Tabla 20),
deben abastecerse de productos cada cierto tiempo o dependiendo de la demanda de
pedidos que tengan.

El 19% de los clientes indican que la empresa debe implementar mas promociones y
22% que deben contar con mas medios de pago (Tabla 19), cabe resaltar que solo se utiliza
pagos en efectivo y trasferencias bancarias porque al utilizar POS implicaria cobrar monto
extra por comision.

e Objetivo especifico 3: Estudiar el comportamiento del consumidor de la

empresa
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Se estudid el comportamiento del consumidor de la empresa Representaciones
Bocanegra. Se concluye que el 68% de los clientes de esta empresa son personas
independientes (comerciantes) (Tabla 6) y 57% cuentan con trasporte (camion) propio
(Tabla 23), aprecian la confianza y comunicacion que le brindan los colabores al momento
de atenderles, son cordiales al ingresar al establecimiento ya que corresponden con un
saludo afectuoso e incluso conlleva a una conversacion de temas externos. La mayoria
utiliza un papel donde tienen anotado la lista de sus productos a llevar y muestran
paciencia ante el vendedor para que pueda digitar su pedido (Tabla 24).

Sus consumidores frecuentes de la empresa Representaciones Bocanegra, se le puede
catalogar como clientes, considerando que son consumidores desde hace varios afios y
siempre llegan por los mismos tipos de productos y marcas (Tabla 25). Los clientes
muestran su conformidad con la atencion brindada, estan acostumbrados a pagar en
efectivo y confian en que sus productos seran despachados a sus camiones con seguridad y

transparencia.

Ponce Lopez, I. Péag. 87



“ANALISIS DEL PERFIL DEL CONSUMIDOR DE LA
1 “PN EMPRESA REPRESENTACIONES BOCANEGRA E.IL.R.L.

UNIVERSIDAD

L NorE — TRUJILLO 2022.”

REFERENCIAS

Diz-Comesaria, M. & Rodriguez-Lépez, N. (2011). La participacion del cliente como
cocreador de valor en la prestacion del servicio. Innovar, 21(41), 159-168.
http://www.scielo.org.co/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S0121-
50512011000300012&Ing=en&ting=es.

Hermani, M. (2008) Percepcion de la personalidad de una marca global y de valores: un
estudio comparativo entre consumidores brasilefios y peruanos. Contabilidad y
Negocios, 3(5), 44-54. http://www.redalyc.org/articulo.0a?id=281621747007

Redaccion Gestion (29 de abril del 2016) Conozca el perfil del consumidor peruano y las
oportunidades del retail en el pais. Diario Gestion.
https://gestion.pe/economia/conozca-perfil-consumidor-peruano-oportunidades-retail-
pais-118931?foto=10

Cliente multicanal (27 de junio del 2016) ¢ Cudl es el perfil del nuevo consumidor peruano?
Diario EI Comercio. https://elcomercio.pe/suplementos/comercial/marketing/cual-
perfil-nuevo-consumidor-peruano-1002215/m

Vera, J & Espinosa, M. (2014). Atributos relevantes de calidad en el servicio y su
influencia hacia la lealtad de marca en la industria aseguradora de automoviles en
México. Contaduria y administracion, 59(3), 285-306.
http://www.scielo.org.mx/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S0186-
10422014000300011&Ing=es&ting=es.

Paramo, D. (2013) Investigacion etnografica del consumidor. Pensamiento & Gestion,
nam. 35, pp.vii-xii (Julio-diciembre)

http://www.redalyc.org/articulo.0a?1d=64629832001

Ponce Lopez, I. Pag. 88


http://www.redalyc.org/articulo.oa?id=281621747007

“ANALISIS DEL PERFIL DEL CONSUMIDOR DE LA
1 “PN EMPRESA REPRESENTACIONES BOCANEGRA E.IL.R.L.

UNIVERSIDAD

L NorE — TRUJILLO 2022.”

Ocampo, J. (2014) Anélisis del perfil del consumidor de las prendas de vestir Gzuck en la
ciudad de Chiclayo basado en un enfoque etnografico — 2014. [Archivo PDF]
http://tesis.usat.edu.pe/bitstream/usat/97/1/TL_Ocampo_Moreno_JuanMiguel.pdf

Salvi, F. (2014) Nuevo comportamiento del consumidor: la influencia del Ewom
(Electronic Word-of-mouth) en relacion a la lealtad de los clientes del sector hotelero.
[Archivo PDF]
https://www.tesisenred.net/bitstream/handle/10803/364766/tfs1del.pdf?sequence=1

Rodriguez, L. (2015) Estudio de cambio en la percepcion del consumidor de marcas Top
of mind en el mercado colombiano. [Archivo PDF]
http://bdigital.unal.edu.co/46788/1/80854274.2014.pdf

Reinares, P. (1996) Percepcion del consumidor en hipermercados de las marcas de
distribucion en productos de alta diversificacion categdrica: una aplicacion empirica
de los vinos con denominacion de origen rioja. [Archivo PDF]
https://eprints.ucm.es/3544/1/T21062.pdf

Cueva, E. (2017) Comportamiento del consumidor y la calidad de servicio en el area de
consumo de la financiera Crediscotia, distrito de Comas, 2016. [Archivo PDF]
http://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/UCV/8505/Cueva_VEM.pdf?sequence=
1&isAllowed=y

Ministerio de la Produccion (2015) Estudio de la situacién actual de las empresas
peruanas. [Archivo PDF]

https://cdn.www.gob.pe/uploads/document/file/299953/d29294 opt.pdf

Ponce Lopez, I. Pag. 89


http://tesis.usat.edu.pe/bitstream/usat/97/1/TL_Ocampo_Moreno_JuanMiguel.pdf
https://cdn.www.gob.pe/uploads/document/file/299953/d29294_opt.pdf

“ANALISIS DEL PERFIL DEL CONSUMIDOR DE LA
1 “PN EMPRESA REPRESENTACIONES BOCANEGRA E.IL.R.L.

UNIVERSIDAD

L NorE — TRUJILLO 2022.”

Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2013) Informacion de las empresas
comerciales. [Archivo PDF]
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1264/c
ap02.pdf

Saavedra, C. & Vera, A. (2019) PERFIL DEL CONSUMIDOR DE SERVICIOS
OVERTHE-TOP POR INTERNET DE LA CIUDAD DE TRUJILLO. [Archivo PDF]
https://repositorio.upn.edu.pe/bitstream/handle/11537/15141/Saavedra%20Chau%20C
ristian%20Dan%20Job%20%20Vera%20Chaparro%20Ana%20Paula.pdf?sequence=1
&isAllowed=y

Delgado, M. & Sirlopu, A. (2017) ANALISIS DEL PERFIL DEL CONSUMIDOR Y SU
COMPORTAMIENTO DE COMPRA DE LA TIENDA LAURANDREA — CHICLAYO
2017. [Archivo PDF]
https://repositorio.uss.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12802/5261/Delgado%20Salda
%C3%B1a%20%26%20Sirlop%C3%BA%20Mej%C3%ADa.pdf?sequence=1&isAllo
wed=y

Novillo, E. (2012) Estudio del perfil de consumidores en las cadenas de supermercados de
la ciudad de Machala y propuesta de modelo de fidelizacion. [Archivo PDF]
https://dspace.ups.edu.ec/bitstream/123456789/3321/1/UPS-GT000357.pdf

Garcia, T. & Gastulo, D. (2018) FACTORES QUE INFLUYEN EN LA DECISION DE
COMPRA DEL CONSUMIDOR PARA LA MARCA METRO — CHICLAYO. [Archivo
PDF]
https://tesis.usat.edu.pe/bitstream/20.500.12423/1039/1/TL_GarciaGrandaTatianaL iss

eth_GastuloChuzonDoritaNatali.pdf.pdf

Ponce Lopez, I. Pag. 90


https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1264/cap02.pdf
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1264/cap02.pdf
https://dspace.ups.edu.ec/bitstream/123456789/3321/1/UPS-GT000357.pdf

“ANALISIS DEL PERFIL DEL CONSUMIDOR DE LA
1 “PN EMPRESA REPRESENTACIONES BOCANEGRA E.IL.R.L.

UNIVERSIDAD
PRIVADA/

DEL NORTE — TRUJILLO 2022.”

Rodriguez, L. (2014), Estudio de cambio en la percepcion del consumidor de marcas top of
mind en el mercado colombiano. Poliantea, X (18), 113-142.
file:///C:/Users/zxp/Downloads/DialnetEstudioDeCambioEnLaPercepcionDelConsumi
dorDeMarcas-4916773.pdf

De Garcillan, M. (2014), Persuasion a través del marketing sensorial y experiencial.
Opcion, vol. 31 (2) pp. 463-478. https://www.redalyc.org/pdf/310/31045568027.pdf

Mejia, C., Cherres, D. y Ramos, M. (2019). Percepcién de marca y comportamiento de
compra del consumidor en empresas del sector comercial Tungurahua. Digital
Publisher, V5-N2 (mar-abr) 2020, pp. 70-80. doi.org/10.33386/593dp.2020.2.168

Rivas, L. & Echaverri, H. (2014) Estudio del Comportamiento del Consumidor. [Archivo
PDF] https://core.ac.uk/download/pdf/80118496.pdf

Tena, S. (2016) MOTIVACION DE COMPRA: UN ESTUDIO COMPARATIVO ENTRE
EL PEQUENO COMERCIO Y LOS GRANDES CENTROS COMERCIALES. [Archivo
PDF]
https://www.tdx.cat/bitstream/handle/10803/396345/TD_2016_TenaMonferrer.pdf

Alaguna, L. & Pinilla, N. (2017) MOTIVOS Y CREENCIAS QUE ORIENTAN EL
CONSUMO OSTENTOSO DE DISPOSITIVOS MOVILES "SMARTPHONE" EN
JOVENES UNIVERSITARIOS DE PREGRADO. CASO: UNIVERSIDADES
PRIVADAS EN BOGOTA. [Archivo PDF]
https://repository.usta.edu.co/bitstream/handle/11634/2975/AlagunaLizeth2017.pdf?se

guence=1

Ponce Lopez, I. Péag. 91



“ANALISIS DEL PERFIL DEL CONSUMIDOR DE LA
1 “PN EMPRESA REPRESENTACIONES BOCANEGRA E.IL.R.L.

UNIVERSIDAD

L NorE — TRUJILLO 2022.”

Gomez, g. & Sequeira, N. (2015) ESTUDIO DEL COMPORTAMIENTO DEL
CONSUMIDOR. Universidad Nacional Autobnoma de Nicaragua. [Archivo PDF]
https://repositorio.unan.edu.ni/3924/1/3084.pdf

Reynolds, L. (2013), Percepciones y preferencias del consumidor de palmito fresco. Caso:
unién de asociaciones de productores de plantines y palmito. PERSPECTIVAS, num.
32, pp. 61-104. https://www.redalyc.org/pdf/4259/425941262003.pdf

Cortés, M. & Polanco, C. (2012) Personalidad del consumidor y de la marca 1 Analisis
critico de los conceptos de personalidad del consumidor y personalidad de la marca.
[Archivo PDF]
https://repository.urosario.edu.co/bitstream/handle/10336/4068/CortesMunoz-Monica-
2012.pdf?sequence=1

Kotler, P. & Armstrong, G. (2008) Principios de marketing. [Archivo PDF]
http://190.116.26.93:2171/mdv-biblioteca-
virtual/libro/documento/e4E6pzRuQX9aA0lpBgYts4d PRINCIPIOS DE_MARKETI
NG.pdf

Angeles, G.; Avila, L.; Flores, V. & Francisco, C. (s.f.) ANALISIS DEL CONSUMIDOR.
[Archivo PDF]
https://www.urp.edu.pe/pdf/id/1935/n/#:~:text=Es%201a%20persona%20que%20satisf
ace,una%?20relaci%C3%B3n%20con%20un%20proveedor.

Quiroa, M. (23 de junio del 2020). Diferencia entre cliente y consumidor.
https://economipedia.com/definiciones/comparaciones/diferencia-entre-cliente-y-

consumidor.html

Ponce Lopez, I. Péag. 92



“ANALISIS DEL PERFIL DEL CONSUMIDOR DE LA
1 “PN EMPRESA REPRESENTACIONES BOCANEGRA E.IL.R.L.

UNIVERSIDAD
PRIVADA/

DEL NORTE — TRUJILLO 2022.”

Estela, M. (10 de mayo del 2020). DIFERENCIA ENTRE: Cliente y Consumidor.
https://www.ejemplos.co/diferencia-entre-cliente-y-consumidor/

Westreicher, G. (23 de mayo del 2021). Comprador.
https://economipedia.com/definiciones/comprador.html#:~:text=La%20diferencia%20

entre%20comprador%20y,haya%20pagado%20por%20la%20mercanc%C3%ADa.

Aliados (3 de diciembre del 2020). Comprador o consumidor, ¢cudl es la diferencia?

https://valor-compartido.com/comprador-o-consumidor-cual-es-la-diferencia/

Gran, A. (7 de enero del 2021). Diferencias entre usuario, consumidor, comprador y
cliente. https://alohagran.com/2021/01/07/diferencias-entre-usuario-consumidor-
comprador-y-cliente/

Orjuela, L.; Chaparro, A. (2008) Perfil del consumidor y comportamiento de compra en la
tienda a la Riviera del centro comercial “El Retiro” [Archivo PDF]
https://repository.javeriana.edu.co/bitstream/handle/10554/9229/tesis317.pdf?sequenc
e=1

Dzul, M. (s.f.) Unidad 3. Aplicacion bdsica de los métodos cientificos “DISENO NO-
EXPERIMENTAL . [Archivo PDF]
https://www.uaeh.edu.mx/docencia/V1_Presentaciones/licenciatura_en_mercadotecnia

/fundamentos_de_metodologia_investigacion/PRES38.pdf

Canal Dra. Rosario Martinez. (18 de febrero del 2019). Tipos de disefios descriptivos -
Dra. Rosario Martinez. [Archivo de video]. Youtube.

https://www.youtube.com/watch?v=0BA840YV08E

Ponce Lopez, I. Pag. 93


https://repository.javeriana.edu.co/bitstream/handle/10554/9229/tesis317.pdf?sequence=1
https://repository.javeriana.edu.co/bitstream/handle/10554/9229/tesis317.pdf?sequence=1

“ANALISIS DEL PERFIL DEL CONSUMIDOR DE LA
1 “PN EMPRESA REPRESENTACIONES BOCANEGRA E.IL.R.L.

UNIVERSIDAD
PRIVADA/

DEL NORTE — TRUJILLO 2022.”

Martinez, C. (s.f.). Investigacion Descriptiva: Tipos y Caracteristicas. [Archivo PDF]
file://IC:/Users/zxp/Downloads/Investigaci%C3%B3n%20Descriptiva.pdf

Investigacion de URBE (Universidad Rafael Belloso Chacin) (s.f.). Capitulo I11: Marco
metodologico. [Archivo PDF] http://virtual.urbe.edu/tesispub/0088963/cap03.pdf

Quecedo, R. & Castafio, C. (2002). Introduccién a la metodologia de investigacion
cualitativa. Revista de Psicodidactica, num. 14, pp. 5-39.

file:///C:/Users/zxp/Downloads/17501402.pdf

Pita, S. & Pértegas, S. (2022). Investigacion cuantitativa y cualitativa. Cad Aten Primaria,

9, 76-78. https://homepage.cem.itesm.mx/amaya.arribas/diferenciascualti-cuant.pdf

Merino, M. & Pintado, T. (2015). Herramientas para dimensionar los mercados: la
investigacion cuantitativa. ESIC EDITORIAL. Obtenido de
https://books.google.com.pe/books?hl=es&Ir=&id=wRanCwAAQBAJ&oi=fnd&pg=P
T6&dg=investigaci%C3%B3n+cuantitativa+encuesta&ots=RdkFLTZim2&sig=QSmj
SHXwJ-
vZQMInUf9PoocFWY k#v=0onepage&qg=investigaci%C3%B3n%20cuantitativa%20en

cuesta&f=false

Hueso, A. & Cascant, J. (2012). CUADERNOS DOCENTES EN PROCESOS DE
DESARROLLO N° 1. Metodologia y Técnicas cuantitativas de investigacion. [Archivo
PDF]
https://riunet.upv.es/bitstream/handle/10251/17004/Metodologa%20y%?20tcnicas%20c

uantitativas%20de%20investigacin_6060.pdf?sequence=3

Ponce Lopez, I. Pag. 94



“ANALISIS DEL PERFIL DEL CONSUMIDOR DE LA
1 “PN EMPRESA REPRESENTACIONES BOCANEGRA E.IL.R.L.

UNIVERSIDAD
PRIVADA/

DEL NORTE — TRUJILLO 2022.”

Arias, J.; Villasis, M. & Miranda, M. (2016). El protocolo de investigacion I11: la
poblacién de estudio Revista Alergia México, vol. 63, num. 2, abril-junio, 2016, pp.

201-206. https://www.redalyc.org/pdf/4867/486755023011.pdf

Camacho, B. (s.f.). CAPITULO 7 LA POBLACION Y LA MUESTRA. [Archivo PDF]

https://repositorio.uptc.edu.co/bitstream/001/4557/1/3266.pdf

Rizo, J. (2015). Técnicas de investigacion documental. Obtenido de
https://www.studocu.com/ec/document/universidad-laica-eloy-alfaro-de-

manabi/metodologia-de-la-investigacion/investigacion-invesifacion-pdf/13170721

Cortez, M. & Maira, M. (s.f.). Cuadernillo técnico de evaluacion educativa Desarrollo de
instrumentos de evaluacion: pautas de observacion. [Archivo PDF]

https://www.inee.edu.mx/wp-content/uploads/2019/08/P2A356.pdf

Lopez, P. & Fachelli, S. (2015). METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION SOCIAL
CUANTITATIVA. [Archivo PDF]

https://ddd.uab.cat/pub/caplli/2016/163567/metinvsoccua_a2016_cap2-3.pdf

Ruiz, L. (14 de mayo del 2019). Prueba de chi-cuadrado (?): qué es y como se usa en

estadistica. https://psicologiaymente.com/miscelanea/prueba-chi-cuadrado

Kuznik, A.; Hurtado, A. & Espinal, A. (2010). El uso de la encuesta de tipo social en
Traductologia. Caracteristicas metodol6gicas. MonTI. Monografias de Traduccion e
Interpretacion, nim. 2, pp. 315-344.

https://www.redalyc.org/pdf/2651/265119729015.pdf

Ponce Lopez, I. Pag. 95



“ANALISIS DEL PERFIL DEL CONSUMIDOR DE LA
1 “PN EMPRESA REPRESENTACIONES BOCANEGRA E.IL.R.L.

UNIVERSIDAD
PRIVADA/

DEL NORTE — TRUJILLO 2022.”

Mufieton, G.; Vanegas, J.; Cardenas, M. & Restrepo, J. (2017) Brechas entre habito y
actitud en el consumo de bebidas empacadas en PET, Medellin — Colombia.
Produccioén + Limpia, vol.12 no.2 Caldas July/Dec.
http://www.scielo.org.co/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S1909-
04552017000200118&lang=pt

INDECOPI: Direccion de la Autoridad Nacional de Proteccion del Consumidor (DPC)
(2017) El perfil del consumidor en el Perd urbano: Un enfoque de proteccion.
[Archivo PDF]
https://www.consumidor.gob.pe/documents/127561/394512/Perfil_Consumidor_Urba
no_2017_VF.pdf/b44ffa97-8d3b-a2f0-5d0d-3c2fbf6b6294

Mondragén, M. (2014) USO DE LA CORRELACION DE SPEARMAN EN UN
ESTUDIO DE INTERVENCION EN FISIOTERAPIA. Mov.cient.Vol.8 (1): 98-104
file:///C:/Users/zxp/Downloads/Dialnet-
UsoDeLaCorrelacionDeSpearmanEnUnEstudioDelntervenc-5156978.pdf

Gobmez, A. (2017). Andlisis de los habitos de compra: perfil del consumidor de comercio
justo y estrategias para su impulso. [Archivo PDF]
https://addi.ehu.es/bitstream/handle/10810/24832/TFG_Gomez.pdf;jsessionid=3C813
1A65E1AAA515008DE019B5995887sequence=1

Calle, R. & Séenz, A. (2019). Perfil del consumidor de servicios de entretenimiento “Artes
escénicas”, como aporte para el desarrollo de la economia naranja en la ciudad de
Guayaquil afio 2019. [Archivo PDF]
http://repositorio.ug.edu.ec/bitstream/redug/38903/1/PERFIL%20DEL%20CONSUMI

DOR .pdf

Ponce Lopez, I. Pag. 96


http://www.scielo.org.co/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S1909-04552017000200118&lang=pt
http://www.scielo.org.co/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S1909-04552017000200118&lang=pt

“ANALISIS DEL PERFIL DEL CONSUMIDOR DE LA
1 “PN EMPRESA REPRESENTACIONES BOCANEGRA E.IL.R.L.

UNIVERSIDAD
PRIVADA/

DEL NORTE — TRUJILLO 2022.”

Acosta, M.; Olaya, L. & Buendia, M. (2019). Perfil del consumidor masculino de
Alamedas centro comercial. [Archivo PDF]
https://repository.ucc.edu.co/bitstream/20.500.12494/17473/2/2019 _perfil_consumido
r_masculino.pdf

Canal Alex Duve Material para Docentes. (9 de diciembre de 2018). Como calcular e
interpretar el Alfa de Cronbach con Excel para un instrumento de investigacion 2019.
[Archivo de video]. Youtube.
https://www.youtube.com/watch?v=nlZgDNVQEWE&t=289s

Rodriguez, J. & Reguant, M. (2019). Calcular la fiabilidad de un cuestionario o escala
mediante el SPSS: el coeficiente alfa de Cronbach. [Archivo PDF]
file://IC:/Users/zxp/Downloads/CONBACH%20INFO.pdf

Psicologia y Mente. (22 de mayo de 2019). Alfa de Cronbach («): qué es y como se usa en
estadistica. https://psicologiaymente.com/miscelanea/alfa-de-cronbach

Hurtado, L. (27 de marzo de 2013) Las hip6tesis en investigacion: ¢cuando se formulan?
Investigacion holistica. http://investigacionholistica.blogspot.com/2013/03/las-
hipotesis-en-investigacion-cuando.html

Hernandez, C. & Carpio, N. (2019). Introduccion a los tipos de muestreo. [Archivo PDF]

https://alerta.salud.gob.sv/wp-content/uploads/2019/04/Revista-ALERTA-An%CC%830-

2019-Vol.-2-N-1-vf-75-79.pdf

Ponce Lopez, I. Péag. 97



“ANALISIS DEL PERFIL DEL CONSUMIDOR DE LA

1 !‘..!vgxﬂ EMPRESA REPRESENTACIONES BOCANEGRA E.LR.L.
e — TRUJILLO 2022.”
ANEXQOS

ANEXO N°1. Datos generales de la empresa
La empresa REPRESENTACIONES BOCANEGRA E.L.R.L. sobre la cual se realizara el
informe.

1. Identificacién de la empresa

Tabla 29 Informacion general de la empresa

Denominacion y referencia de la empresa
Nombre REPRESENTACIONES BOCANEGRA E.L.R.L.
RUC: 20539934784
NUmero de trabajadores: 4
Creacion: 06 de diciembre del 2012
Cluu: 4630 — Venta al por mayor de alimentos, bebidas y
tabaco.
Sector: Sector retail, comercio mayorista.
Direccion: Mza. E2 Lote. 9 Int. 9-A2 Semi Rustica Mampuesto
Teléfono: 959 564 497
Web: representaciones.bocanegra@gmail.com
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Ubicacion Geogréafica

Region: La Libertad
Provincia: Trujillo
Distrito: Trujillo

1.1.Equipo directivo y gerencia:
e Gerente general: Esperanza Bocanegra Castro
e Administrador: Breidy L6pez Bocanegra
1.2.Vision:
Para este 2023 convertirnos en la empresa lider de comercializacion dentro del
mercado La Hermelinda y ser la primera opcion de compra de muchos
mayoristas.
1.3.Mision:
Somos una empresa dedicada a la comercializacion, venta y distribucion de
productos de primera necesidad. Creada con el objetivo de brindar atencion

personalizada a nuestros clientes mayoristas, otorgando los mejores precios y
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marcas en abarrotes y asegurandonos de que tengan una buena experiencia de
compra.

1.4.Valores:
e Confiabilidad
e Honradez
e Compromiso
e Fidelidad
e Liderazgo

2. Organigrama

Figura 29 Organigrama de la empresa Representaciones Bocanegra E.I.R.L.

Gerente general

Aszesoria juridica

_E'JIE'.':&

administrativa Contabilidad

Area de logistica

Area de recursos

Area de ventas humanos

Transporte Estibadores

Elaboracion: Administrativo de la empresa Representaciones Bocanegra E.I.R.L.
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ANEXO N° 2. Instrumento de recolecciéon de datos: Encuesta.

Encuesta para determinar el perfil del consumidor de la empresa

“Representaciones Bocanegra E.l.R.L.”

Preguntas demograficas:

1. Cual es su edad:

46 — 55 anos
56 afios a mas

O Menos de 25 afios

O 26-35 afios

O 36-45 afios

2. Cual es su estado civil:

OO

O soltero [ pivorciado
O casado O viudo
O conviviente
3. Cual es su nivel académico:
Primaria O Estudios universitarios
O post grado

O
O
O Técnico
O
O

Secundaria

4. Cual es su ocupacion:
Estudiante O Independiente
Dependiente O En busca de trabajo
5. Cual es su rango de ingresos mensuales:
0 Menos de 5/1025 [J s/3001 a /4000
[ s/1025 a /2000 [J s/4001 a /5000
O

[ s/2001 a /3000
Dimension: Percepcidon del consumidor:

S/5001 a mas

6. Marque con una X la opcién de su preferencia.

Totalmente en En Me es Totalmente
Lo De acuerdo
desacuerdo desacuerdo indiferente de acuerdo

Es importante para mi encontrar todos los productos
que necesito en un solo establecimiento.

Es considerable contar con un servicio delivery hacia
mi hogar o lugar donde trabajo.

Me es conveniente contar con todo tipo de medio de
pago para realizar mi compra.

Es de mi agrado que el proceso de compra sea
sencillo y sin larga espera.
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Totalmente en En Me es Totalmente
Lo De acuerdo
desacuerdo desacuerdo indiferente de acuerdo

Es importante para mi visualizar y palpar los
productos que adquiero en la compra.

No me agrada un ambiente con bulla o que esté
saturado para realizar mis compras.

7. éQué le interesa al momento de elegir su compra? (marque una o mds opciones)

O precio O calidad de productos

O variedad de productos O Tiempo de entrega de sus productos

O Buena atencién O Facilidad de pago

8. ¢éQué le agrada de comprar en la empresa? (marque una o mds opciones)

O Mejora continua del establecimiento O ubicacion de la tienda

O Trato al cliente O Transporte gratuito

O ofertas 0 producto surtidos

O Higiene y distribucién del lugar [ Precios de los productos

O comunicacién personalizada

9. ¢éQué NO le agrada de comprar en la empresa? (marque una o mds opciones)

O Espacio dentro de la tienda [ Pocos puntos de venta

O Atencién al cliente O Facilidad de medio de pagos

O Tiempo de espera al ser atendido O Precios de los productos
Otros:

Dimension: Necesidad de compra

10. ¢Cudl es el monto de compra cada vez que acude a la empresa?

0 Menos de /500 [J s/1001 a /3000

O s/s01a5/800 [0 s/3001 a /5000

[0 s/801 as/1000 [0 s/5001 a mas

11. ¢Cudl es el destino de su compra?

O parasu negocio (local o puesto) O Para diferentes puntos de venta de
O para su hogar negocio

[ para diferentes clientes O Parasu hogar y negocio

(redistribuidores) Otro:

12. ¢{Qué le gustaria que implementen en la empresa “Representaciones Bocanegra”?
(marque una o mds opciones)
O servicio delivery O Redistribucion del lugar
O mas lineas de productos O Amenizar la visita al local con musica de fondo
O mas puntos de venta O contar con mas métodos de pago
O promociones de productos Otros:
O sorteos por dias festivos
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13. ¢Con qué frecuencia usted realiza sus compras en la empresa?

O 1vez por semana O 1vezal mes

O 2 o0 mas veces por semana O ocasionalmente pasando el mes
O 1 vezcada quince dias

Dimension: Comportamiento del consumidor

14. ¢Cual de los siguientes medios de comunicacidn acostumbra a recurrir para informarse
sobre la empresa o sobre sus productos? (marque una o mds opciones)
O Rradio O chatde WhatsApp
O Pperisdicos [0 Llamada telefénica
O Redes sociales (Facebook, Instagram) O internet (Google)
O Televisién
15. ¢Qué medio de pago prefiere usar al realizar su compra?
O Pago electrénico O Tarjeta de crédito
O Efectivo O créditoenla empresa
16. ¢Cudl es su medio de transporte en el cual llega a comprar?
Vehiculo propio Vehiculo que le brinda su empresa
O Auto O Auto
O camion O camion
O Trailer O Trailer
O Furgoneta O Furgoneta
Otro: Otro:

17. Cuando acude a comprar, sabe qué productos debe llevar porque:

O

O
O

OoOoonoe

Sexo:

Tiene una lista escrita a mano en un O se sabe de memoria qué llevar
papel O su acompafante conoce y le dicta o
Tiene una lista escrita en su teléfono hace recordar

El vendedor conoce lo que siempre O Decide en el momento

lleva

éDesde cuando es cliente en la empresa?
Cliente reciente

Cliente desde hace un par de afios
Cliente desde hace varios afos

Es la primera vez que compro aqui

Fecha: / / Hora:
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ANEXO N° 3. Validacion del instrumento por parte de expertos tematicos: Profesor

Victor Hugo Florian Paredes.

MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS

Titulo de la i stigacion: "ANALISIS DEL PERFIL DEL CONSUMIDOR DE LA EMPRESA
ftulo de fa Investigacion: REPRESENTACIONES BOCANEGRA E.LR.L. - TRUJILLO 2022"
Linea de investigacion: Productividad y calidad organizacional
Apellidos y nombres del experto: FLORIAN PAREDES VICTOR HUGO
El instrumento de medicion pertenece a la variable: Perfil del consumidor
Mediante la matriz de evaluacion de expertos, Ud. tiene la facultad de evaluar cada una de las preguntas marcando con
una “x" en las columnas de Si o NO. Asimismo, le exhortamos en la correccidn de los items, indicando sus observaciones
y/o sugerencias, con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre la variable en estudio.
Aprecia
Items Preguntas c Observaciones
9 si [NO
1 ¢El instrumento de medicion presenta el disefio adecuado? X
2 (El instrumento de recoleccion de datos tiene relacion con el X
titulo de la investigacion?
3 ¢(En el instrumento de recoleccion de datos se mencionan las X
variables de investigacion?
4 ¢(El instrumento de recoleccion de datos facilitara el logro de X
los objetivos de la investigacion?
(El instrumento de recoleccion de datos se relaciona con las
5 : : X
variables de estudio?
6 ;La redaccién de las preguntas tienen un sentido coherente y X
no estan sesgadas?
¢Cada una de las preguntas del instrumento de medicion se
7 5 i o X
relaciona con cada uno de los elementos de los indicadores?
8 (El disefio del instrumento de medicion facilitara el analisis y X
procesamiento de datos?
9 ;Son entendibles las alternativas de respuesta del instrumento X
de medicion?
10 (El instrumento de medicion sera accesible a la poblacion X
sujeto de estudio?
1 (El instrumento de medicion es claro, preciso y sencillo de X
responder para, de esta manera, obtener los datos requeridos?
Sugerencias: Al aplicar el instrumento debe explicarse con detalle y pausa para comprension idonea.

Firma del experto:
MBA. VICTOR HUGO FLORIAN PAREDES

=1
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ANEXO N° 4. Validacion del instrumento por parte de expertos tematicos: Profesora

Maria Graciela Zurita Guerrero.

MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS

"ANALISIS DEL PERFIL DEL CONSUMIDOR DE LA EMPRESA

Titulo de la investigacion: REPRESENTACIONES BOCANEGRA E.LR.L. — TRUJILLO 2022"

Linea de investigacion: Productividad y calidad organizacional
Apellidos y nombres del experto: Zpr\h Guerrevo  Nlaria Growuela .
El instrumento de medicion pertenece a la variable: | Perfil del consumidor

Mediante la matriz de evaluacién de expertos, Ud. tiene la facultad de evaluar cada una de las preguntas marcando con
una “x" en las columnas de Sl o NO. Asimismo, le exhortamos en la correccidn de los items, indicando sus observaciones
y/o sugerencias, con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre la variable en estudio.

Aprecia .
Items Preguntas ? Observaciones
SI |[NO
1 ;El instrumento de medicién presenta el disefio adecuado? o
2 ¢El instrumento de recoleccion de datos tiene relacion con el P
titulo de la investigacién?
3 (En el instrumento de recoleccion de datos se mencionan las| -
variables de investigacion?
4 ¢El instrumento de recoleccion de datos facilitara el logro de 7
los objetivos de la investigacion?
5 ¢El instrumento de recoleccion de datos se relaciona con las /
variables de estudio?
6 ¢La redaccién de las preguntas tienen un sentido coherente y
no estan sesgadas? #
7 ¢Cada una de las preguntas del instrumento de medicién se
relaciona con cada uno de los elementos de los indicadores? ‘
s ¢El diseio del instrumento de medicion facilitara el analisis y p
procesamiento de datos?
9 ¢Son entendibles las alternativas de respuesta del instrumento p
de medicién?
10 ¢El instrumento de medicion sera accesible a la poblacion /7
sujeto de estudio?
1 ¢El instrumento de medicion es claro, preciso y sencillo de
responder para, de esta manera, obtener los datos requeridos?
Sugerencias:

Firma del experto:

CONTADOR PUBLICO COLEGIADO
CPC. 4578
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ANEXO N° 5. Validacion del instrumento por parte de expertos tematicos: Profesor

Luigi Cabos Villa.

MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS

Thiolo de la Tnvestianddng "ANALISIS DEL PERFIL DEL CONSUMIDOR DE LA EMPRESA
9 ) REPRESENTACIONES BOCANEGRA E.I.R.L. — TRUJILLO 2022"
Linea de investigacion: Productividad y calidad organizacional
Apellidos y nombres del experto: Luigi Cabos Villa
El instrumento de medicién pertenece a la variable: Perfil del consumidor
Mediante la matriz de evaluacion de expertos, Ud. tiene la facultad de evaluar cada una de las preguntas marcando con
una “x" en las columnas de Si o NO. Asimismo, le exhortamos en la correccion de los items, indicando sus observaciones
y/o sugerencias, con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre la variable en estudio.
Aprecia
Items Preguntas c Observaciones
g si [No
1 ;Elinstrumento de medicion presenta el disefio adecuado? X
2 ;El instrumento de recoleccion de datos tiene relacion con el X
titulo de la investigacion?
3 (En el instrumento de recoleccion de datos se mencionan las X
variables de investigacion?
4 ;El instrumento de recoleccion de datos facilitara el logro de X
los objetivos de la investigacion?
JEl instrumento de recoleccion de datos se relaciona con las
5 . . X
variables de estudio?
6 ;La redaccion de las preguntas tienen un sentido coherente y X
no estan sesgadas?
;Cada una de las preguntas del instrumento de medicién se
7 : ST X
relaciona con cada uno de los elementos de los indicadores?
8 ¢El disefio del instrumento de medicion facilitara el analisis y X
procesamiento de datos?
9 ;Son entendibles las alternativas de respuesta del instrumento X
de medicion?
10 JEl instrumento de medicion sera accesible a la poblacion X
sujeto de estudio?
1 ¢(El instrumento de medicion es claro, preciso y sencillo de X
responder para, de esta manera, obtener los datos requeridos?
Sugerencias:
Ninguna

Firma del experto:
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ANEXO N° 6. Imagenes de la fachada y entrada del establecimiento en el cual

se trabajo la investigacion.

T,
EScUBRER
MUE0 ey A
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ANEXO N° 7. Imagenes del interior del establecimiento en el cual se trabajo la

investigacion.

SO

s B
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ANEXO N° 8. Imagen de la segunda planta del establecimiento en el cual se

trabajo la investigacion.
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ANEXO N° 9. Base de datos con las ventas del mes de abril de la empresa

Representaciones Bocanegra.

REPRESENTACIONES BOCANEGRA E.LR.L.

RUC REGISTRO DE VENTAS
r 20533334784

MZ E2 INT_ 2A - 3A - SEMIRUSTICA MANPUESTO

PERIODO: ABRIL AfiO: 2022
N° COMEROEARTE DE PAGT INFORMACION DEL CLIERTE FALER BASE IMPORTE TOTAL DF LTRES MPORTE | TR0 REFERENCIA DE?
CORRELATIV IPTRIELE & GPERACION Yglf!;:( TTAL OEL COMPRGEANTE DE PAGE &
0 0 CODIGO LARGET
e
umicope | FEewa | recwa © BOCUMERTE TGCUM. DE | APELLIGES T FACTORAL | GE IA GPE. | LXGRERADA & ac | comerosa | or
opemacion | % oE INDENTIDAL | KOMORES, DERCMIRACION CoELA IRAFEETA ronst ATEOF
eansion | veareas TIWIWW 77| ALMERD T RAZDN SOTIAL EXPORTACT | GRAVADA | LXGAER| ATECT | € v | PamTE rAce [CAnt
| & I o AzA E] DE B.i. B
= Ld Ldl

VEN.O4 VEN. Fo1/04/22 61 Foo1 'Bo0000GTS 650122177342 DISSER CONTRATISTAS r 000" 865257  oo0” 000" 000" 155757 o0o0” 102100 o

Princ.04.1 GENERALESS.RL
VEN.D.VEN 8001 'Booosezs3 0500001 CLIENTES VARIDS r ooe” as305” 000" 000" ooo” s65s” ooo”  sm000 o
VEN.O&.VEN Boo1 'boooss2se 0 "5oo001 CLIENTES VARICS r oo0” s2330"  o0o0” 000" ooo” 5220”7 ooo” 61750 o
VEN.D4.VEN. Boo1 'booosszss o 'ooo01 CLIENTES VARICS r coo”  33388"  o00” o000 ooof 61.02" o0o0o”  ao0c0 o
VEN.D4.VEN, 8001 "bo0056296 0 'Dooo01 CLIENTES VARICS r oo0” 385177  o00” 000" oo0” 69.33"7 ooo” 4mas0 0
VEN.O4.VEN, 8001 "00056297 000001 CLIENTES VARICS r 000" 426277 000" 000" oo0” 76737 000" s0300 o
VEN.04.VEN, 8001 "00056298 0000001 CLIENTES VARIOS r 000" 192377 000" 000" ooo” 263" 000" 2700 o
VEN.04.NEN 8001 'D000SE299 0600001 CLIENTES VARIOS r 000" s2076" 000" 000" 000" 83.74" 000" 614.50 o
VEN.04.VEN, 8001 "00056300 0500001 CLIENTES VARIOS r 000" s1780" 000" 000" ooo” s320" 000" 61100 o
VEN.04.VEN, 8001 "Bo0os6301 0500001 CLIENTES VARIOS r 000" [ sll;jr 000" 000" 7265”7 000" 47650 0o
VEN.O4 VEN. r001 'BO00SE202 o 'Boooo1 CLIENTES VARIOS r 000" 55312 5*  ooo” oo’ 5533 000"  es5150 o
VEN.D.VEN 8001 'Booosez03 0500001 CLIENTES VARIDS r oo’ 325427 000" 000" ooo” szs2” poo” 3macc o
VEN.O&.VEN Boo1 'booosezoe 0 "Booo01 CLIENTES VARICS 4 000" 1339307 o000 000" ooo” 22107 ooo” 15800 o
VEN.D4.VEN. Boo1 'Boooss30s o 'ooo01 CLIENTES VARICS r ooo” s:221"  oo0” o000 ooo” s573” oo0o”  exso0 o
VEN.D4.VEN, 8001 "D00056306 0 'Dooo01 CLIENTES VARICS r oo0” 25678  o00” 000" oo0” s622" oo00” 300 o
VEN.O4.VEN, 8001 "bo0os6307 0 500001 CLIENTES VARICS " 000" 34788" 000" 000" oo0” s2.62" 000" aws0 o

REPRESENTACIONES BOCANEGRA E.ILR.L.

Rue REGISTRO DE VENTAS

r 20539934784

MZ E2 INT. 2A - 3A - SEMIRUSTICA MANPUESTO

PERIODO: ABRIL ARD: 2022

VEN.O4.VEN Foaoas22 T3 Boo1 "booosE44E 0 'oooo01 CLIENTES VARIOS r ooo” 1sooo”  ooo”  ooo” ooo” 27007 000" 17700 o
VEN.04.VEN. Toajoa/zz B2 eoo1 'bovosessr 0 'ooooo1 CLIENTES VARIOS r ooo” 1m152" 000" 000" 000" 3448 000" 200 0
VEN.04.VEN. Foao4/22 3 BODL 'BooOSE44E 0800001 CLIENTES VARIOS r ooo” 13553"  oo0”  ooo” ooo” 33417 oo0” 21300 ]
VEN.O4.VEN oafoasz2 3 Boo1 "booossa4s o 'Boooo1 CLIENTES VARIOS r ooo” 2907297 000" oo00” ooo” 53517 000"  3s0s0 o
VEN.04.VEN. %z eoo1 'bocossaso 0 'ooooo1 CLIENTES VARIOS r ooo” 26780" 000" 000" 000" 420" 000" 3800 0
VEN.04.VEN. Foao4/22 3 BoD1 'Bo0OSE45L 0800001 CLIENTES VARIOS r ooo” 28982”7000 oo0” ooo” 52177 000" 34200 ]
VEN.O4.VEN oafoas22 '3 Boo1 "Booossasz o 'Boooo1 CLIENTES VARIOS r ooo” 24153  o0o00” oo0” ooo” 23477 000" 28500 o
VEN.04.VEN. Foaod/22 2 B0l 'boooSE4S3 0800001 CLIENTES VARIOS r ooo” 278827 o000 oo0” ooo” so1e” 000" 32300 ]
VEN.O4.VEN oafoa/22 b3 Boo1 'BoDOSE4S4 o 'Boooo1 CLIENTES VARIOS r ooo” za899”  o0o00” oo0” ooo” 22817 000" 29380 o
VEN.04.VEN. "oajoe/z2 Bz moo1 'Bocossass 0 'ooooo1 CLIENTES VARIOS r 000" 241537  o000” 000" 000" 4347”7 000"  zsso0 0
VEN.04.VEN. Foasods22 2 Boo1 'BooosEAsE 0800001 CLIENTES VARIOS r ooo” 33092”7000 oo0” ooo” 53577 000" 33050 ]
VEN.O4.VEN oafoaszz '3 Boo1 "booossas? o 'Boooo1 CLIENTES VARIOS r ooo” 338s8”  oo0”  ooo” ooo” s09s" 000" 39950 o
VEN.04.VEN. Toajoa/z2 Bz moo1 'bovossasz 0 'ooooo1 CLIENTES VARIOS r 000" 31441 000" 000" 000"  ses8” 000" im0 o
VEN.O4.VEN %3 eoo1 'Booosssse o 'Boooo1 CLIENTES VARIOS r ooo” 39578”  o0o00”  ooo” ooo” 71247 000" 46700 o
VEN.04.VEN. Tosjo4/z2 Bz moo1 'bovosseso 0 'ooooo1 CLIENTES VARIOS r 000" 41943"  o000” 000" 000" 75517 000" gm0 0
VEN.04.VEN. Fos/o4/22 2 B0l 'booosE4s1 0800001 CLIENTES VARIOS r ooo” a181”  oo0” oo0” ocoo” 75387 000"  4saz0 ]
VEN.O4.VEN %3 eoo1 'Booossssz o 'Boooo1 CLIENTES VARIOS r ooo” 40533  o0o00”  oo0” ooo” 72967 000"  a830 o
VEN.04.VEN. %z poo1 'bovossesz 0 'ooooo1 CLIENTES VARIOS r 000" 20333  o0o00” 000" oo0” 361" 000"  ze000 0
VEN.04.VEN. Fos/o4/22 2 Boo1 'BoooSE4E4 0800001 CLIENTES VARIOS r ooo” 416527 o000  ooo” ooo” 7a38” 000" 43150 ]
VEN.04.VEN. "osjoe/z2 B2 eoo1 'Bovossess 0 'ooooo1 CLIENTES VARIOS v ooo” 3s2as”  oo00”  ooo” o000  ses1” 000" 42350 0
VEN.04.VEN. Fos/o4/22 2 Boo1 'ooossdse 0800001 CLIENTES VARIOS r oo0” 420777 000" 000" oo00” 75737 000"  4ses0 ]
VEN.O4.VEN os/osfzz '3 eoo1 "booossas? o 'Boooo1 CLIENTES VARIOS r ooo” 38478”  o0o00” oo00” ooo” s9.26" 000"  4sa00 o
VEN.04.VEN. %z eoo1 'bocossesz 0 'ooooo1 CLIENTES VARIOS r ooo” 308327  o00” 000" oo0”  sses” 000" o0 o
VEN.04.VEN. %z Boo1 'booosedes 0800001 CLIENTES VARIOS r oo0” 291117  oo00” oo0” ocoo” 7038”7 o007  4s1s0 ]
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Rue REGISTRO DE VENTAS
r 20539934704

MZ E2 INT. 2A - 9A - SEMIRUSTICA MANPUESTO

FERIODO: ABRIL AfiD: 2022

VEN.OS.VEN. "11/04/22 "11/04/22 "0z BOD1 'DO00SET1E 0 '0oo001 CLIENTES VARIOS 4 000"  c5aza’ 000" 000" oo0" 9976’ 0.00" 654.00 o
veN.0a.VEN. T11/04/22 T11/04/22 B3 Boo1 "Dooose7i? 0500001 CLIENTES VARIOS r 000" 13984" o000 000" 000" 34167 o00” 224.00 o
VEN.04.VEN. T11/04/22 T11/04/22 B3 Boo1 'DO00SET1S 0500001 CLIENTES VARIOS v 000" 367807 000" 000" oo0" s6.20" 000" 434,00 o
weN.0a.VEN. T11/04/22 T11/04/22 B3 BoO1 "DooOSET19 0500001 CLIENTES VARIOS r 000" 20042" 000" 000" 000" 7208" 000" 47250 o
VEN.04.VEN. T11/04/22 T11/04/22 B3 Bo01 "Dososer20 0'Bo0001 CLIENTES VARIOS v 000" 173737 000" 000" 000" 31277 000" 205.00 0
VEN.04.VEN. "11/04/22 "11/04/22 B2 Boo1 "DOOOSET21 0500001 CLIENTES VARIOS r 000" as.a1” 000" 000" 000" 709" 000" 46.50 o
veN.0aVvEN. T11/04/22 T11/04/22 B3 Boo1 "Boooser22 0500001 CLIENTES VARIOS v 000" 161027 000" 000" 000" 2893" oo00” 190,00 o
VEN.04.VEN. "11/04/22 "11/04/22 "Bz moo1 "DooOSETZ3 0 "Booo01 CLIENTES VARIOS r 000" z0B05” 000" 000" oo0" 5595”7 000" 363.50 o
ven.0aveN. T11/04/22 T11/04/22 B3 Boo1 "Boooseras 0500001 CLIENTES VARIOS r 000" 119927 000" 000" ooo" 21587 000" 14150 o
VEN.04.VEN. "11/04/22 "11/04/22 "0z BoD1 "DOOOSETZS 0 'Boooo1 CLIENTES VARIOS v 000" 345767 000" 000" oo0” s2.24" 000" 408,00 o
ven.oaven. T11/04/22 T11/04/22 B3 Boo1 "Boooseras 0500001 CLIENTES VARIOS r 000" 159327 000" 000" oo0" 28687 000" 188,00 o
VEN.04.VEN. "11/04/22 "11/04/22 "0z Bo01 "DOOOSETZ7 0 'Boooo1 CLIENTES VARIOS v 000" 31882” 000" 000" oo0” 57367 000" 376.00 o
veN.0a.vEN. T11/04/22 T11/04/22 B3 Boo1 "Boocosers 0500001 CLIENTES VARIOS r oo’ 47467 000" 000" o0o0” 2547 o000 56.00 o
VEN.04.VEN. "11/04/22 "11/04/22 b3 BoD1 "DOOOSETZY 0 "Boooo1 CLIENTES VARIOS v 000"  sees0” 000" 000" oo0" 10250" oo0” 672.00 o
vEN.0a.VeN. T11/04/22 T11/04/22 B3 Boo1 "Bososerzo0 0500001 CLIENTES VARIOS v 000" 513567 000" 000" 000" 92447 0007 606.00 o
vEN.04.VEN. T11/04/22 T11/04/22 B3 Boo1 "Dooose731 0'Bo0001 CLIENTES VARIOS v 000" 1712197 000" 000" 000" 30817 oo0” 202.00 0
VEN.04.VEN. "11/04/22 "11/04/22 B2 Boo1 "DOOOSETI2 0500001 CLIENTES VARIOS r 000" 3mem:” 000" 000" 000" 71697 000" 470,00 o
ven.0aveN. T11/04/22 T11/04/22 B3 Boo1 "Booose7as 0500001 CLIENTES VARIOS v 000" 398317 000" 000" 000" 71687 000"  a7000 o
VEN.04.VEN. "11/04/22 T11/04/22 "Bz Boo1 'Do00SET34 0 "Booo01 CLIENTES VARIOS r 000"  sos24" 000" 000" oo0" 90767 o0.00" 595.00 o
ven.oaven. T11/04/22 T11/04/22 B3 Boo1 "Booose7as 0500001 CLIENTES VARIOS v 000" se510" 000" 000" 000" 101907 000" 668,00 o
VEN.04.VEN. "11/04/22 "11/04/22 "Bz Boo1 'Do00SET3E 0 "Boooo1 CLIENTES VARIOS r 000" 141537 000" 000" oo0" 25477 000" 167.00 o
ven.oaven. T12/o4/22 T12/04/22 1 Foo1 "Boooooss1 & 20605296514 CUY LIBERTERGE. IR L. r 000" 1022457 000" 000" 000" 13404 000" 120850 o
vEN.04.VEN. "12/04/22 "12/04/22 b2 BoD1 "DOOOSETIT 0 'Boooo1 CLIENTES VARIOS v 000"  sm13s” 000" 000" oo0” 8665”7 000" 568.00 o
veN.0aVveN. T12/04/22 T12/04/22 B3 Boo1 "Boocoserzs 0500001 CLIENTES VARIOS r 000" 20221 000" 000" 000" 72397 000"  a7as0 o
VEN.04.VEN. "12/04/22 "12/04/22 "b3 Boo1 "D00056739 0 "Boooo1 CLIENTES VARIOS 4 000" 560177 000" 000" 000" 10083" 000" 661.00 o
REPRESENTACIONES BOCANEGRA ELR.L.

rue REGISTRO DE VENTAS

r 20539934788
MZ E2 INT. 2A - 3A - SEMIRUSTICA MANPUESTO
PERIODO: ABRIL AfO: 2022
) k) VIENEN F 0007375417627 000" 000" 0007 67575487 000" 44299310 0
VEN.04VEN. "25/04/22 T29/04/22 B3 Boo1 Booos7azs 0 'Boooo1 CLIENTES VARIOS r 000" 30613 000" o000 ooo” 55117 oo0” 361.30 o
vEN.04VEN. T25/04/22 T29/04/22 Bz moor "Booosiazs 0500001 CLIENTES VARIOS. " ooo” 175427 000" o000 ocoo” 3158”7 ooo” 207.00 o
VEN.O4.VEN. "30/04/22 "30/04/22 51 Fo01 'B0D0OOESE 610423794628 RODRIGUEZ MAYSUNDO r 000" 1661027 000" 000" 000" 208987 000" 1960.00 0
Frinc.04.10 MARITZA
VEN.04.VEN. "30/04/22 "30/04/22 31 Foo1 "DoOODOSSS 610190643935 GERONIMO RIVEROSSEGUNDO 7 000" 182458 000" 000" 000" 328427 000" 215300 0
Frinc.04.1 AUDELING
VEN.04.VEN. "30/04/22 "30/04/22 B2 Bo01 'D000STIZE 0500001 CLIENTES VARIOS r 000" 22374 000" 000" 000" a0.26" 000" 264.00 0
VEN.04.VEN. "30/04/22 "30/0af22 bz Boo1 'Dovosyaay 0'Boooo1 CLIENTES VARIOS r oo0” 20763 000" 000" 000" 27377 000" 28500 o
VEN.0&VEN. "30/04/22 T30/0s/22 B2 Boo1 "ooos7aze 0200001 CLIENTES VARIOS r 000" 10296" 000" 000" 000" 18527 000" 121.50 0
VEN.04VEN. "30/04/22 T30/04/22 B3 Boo1 "Booos7azs 0 'Boooo1 CLIENTES VARIOS r oo00” 21526 000" o000 ooo” 387s”  oo0” 254.00 o
VEN.04 VEN. "20/04/22 T30/04/22 b2 moo1 'Dooos7asn 0 "B00001 CLIENTES VARIOS r 000" 72817 000" 000" ooo” 1218" o000 92.00 o
vEN.04VEN. "30/04/22 T30/04/22 Bz moo1 "BooosTzal 0500001 CLIENTES VARIOS. " coo” 122317 000" o000 ocoo” 23137 oo0” 152.00 o
VEN.04.VEN. "30/04/22 "30/04/22 B3 8001 'DODOSTI42 0500001 CLIENTES VARIOS r 000" 6441" 000" 000" 000" 11587 000" 76.00 0
VEN.04.VEN. "30/04/22 "30/0af22 bz Boo1 'DovosTaes 0'Boooo1 CLIENTES VARIOS r coo”  1esss”  ooo”  o0o0” coo” s00s" 000" 1mmo0 o
VEN.0&.VEN. "30/04/22 T30/04/22 2 Boo1 "oo0s7322 0200001 CLIENTES VARIOS r 000" 166957 000" 000" 000" 20057 000" 197.00 0
VEN.04VEN. "30/04/22 T30/04/22 B3 Boo1 "BooosTass 0 'Boooo1 CLIENTES VARIOS r 000" 13a75" 000" o000 ooo” 24257 ooo0” 153.00 o
VEN.04 VEN. 3004722 T30/04/22 B2 Boo1 'Do00STILE o "Booo01 CLIENTES VARIOS v 000" 19613 000" 000" 000" 321" ooo” 23150 o
VEN.04.VEN. "30/04/22 T30/04/22 B2 Bo01 'Doo0s7a4r 0 'Booo01 ‘CLIENTES VARIOS r o00” 15424 000"  ooo” coe” 276" ooo” 1m0 o
VEN.04.VEN. "30/04/22 "30/0a/22 B2 Bo01 "DoDOS7ILE 0 'Doo001 CLIENTES VARIOS r 000" 114417 000" 000" 000" 20597 000" 135.00 0
r r r r r r r r r r 449,981.40
1067 Registros TOTAL" 0.00" 381,333.54" 0.00" 0.00" 0.00' 68,641.46° 0.00° 443,381.40
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consumidor.

1. Cudl es su edad:

46 — 55 afios lSnItem Secundaria Dependiente Menos de 5/1025
36 — 45 afios Casado Secundaria Dependiente §/1025 a 5/2000
46 — 55 afios Soltero Secundaria Dependiente Menos de 5/1025
36 — 45 afios Casado Secundaria Dependiente 5/1025 a 5/2000
36 — 45 afios Soltero Técnico Independiente S/2001 a 5/3000
46 — 55 afios Soltero Secundaria Independiente §/1025 a §/2000
46 — 55 affos Soltero Secundaria Independiente §/1025 a §/2000
36 - 45 afios Soltero Secundaria Independiente §/1025 a 5/2000
136 — 45 afios Soltero Secundaria Independiente §/1025 a S/2000
46 — 55 afios Casado Secundaria Independiente §/1025 a 5/2000
! 46 — 55 afios Casado Técnico Independiente S/2001 a S/3000
146 — 55 afios Soltero Secundaria Independiente §/1025 a §/2000
- 36 — 45 afios Soltero Secundaria Dependiente 5/1025 a 5/2000
1|36 — 45 afios Soltero Secundaria Dependiente §/1025 a S/2000
i |46 — 55 affos Soltero Secundaria Independiente §/1025 a §/2000
' |46 — 55 afios Soltero Secundaria Dependiente Menos de 5/1025
1136 — 45 afios Casado Secundaria Dependiente Menos de 5/1025
1|36 — 45 afios Soltero Técnico Independiente §/1025 a 5/2000
1136 — 45 afios Soltero Secundaria Independiente Menos de 5/1025
46 — 55 affos Soltero Secundaria Independiente Menos de 5/1025
! 146 — 55 afios Soltero Secundaria Independiente Menos de 5/1025
146 — 55 afios Soltero Secundaria Dependiente Menos de 5/1025
- 146 — £5 afios Conviviente Secundaria Dependiente Menos de S/1025

7.¢Con qué frecuencia §.,Qué le interesa al r9.;Qué le agrada de ¢ 10.;Qué NO le agrada 11.; Cudl de los siguie

2 o mas veces por ser Precio, Variedad de pr Mejora continua del es Pocos puntos de vent: Llamada telefanica
2 0 mas veces por ser Precio, Buena atencid Higiene y distribucidn Espacio dentro de la tiLlamada telefdnica
1 vez por semana Precio, Variedad de pr Producto surtidos, Pre Pocos puntos de ventz Llamada telefdnica
2 0 mas veces por ser Variedad de productos Trato al cliente, Produitodo bien Llamada telefanica
2 0o mas veces por ser Precio, Buena atencid Trato al cliente, Higien Pocos puntos de ventz Llamada telefdnica
1 vez por semana Llamada telefénica

2 0 mas veces por ser Calidad de productos, Mejora continua del es Precios de los product Llamada telefanica

Precio, Calidad de pro Trato al cliente, Produitodo ok

2 o mas veces por ser Precio, Variedad de pr Ubicacidn de la tienda Espacio dentro de la tiLlamada telefanica

2 0 mas veces por ser Precio, Buena atencid Mejora continua del es ninguna Llamada telefdnica

2 o mas veces por ser Precio, Variedad de pr Producto surtidos, Pre Facilidad de medios di Chat de WhatsApp, LI Pago electranico

2 o mas veces por ser Variedad de productos Trato al cliente, Higien Pocos puntos de ventz Llamada telefénica
1 vez por semana
2 0 mas veces por ser Precio, Buena atencié Producto surtidos, Pre Espacio dentro de |a tiLlamada telefanica

Variedad de productos Higiene y distribucidn ninguna
2 o més veces por ser Precio, Llamada telefénica
2 0 mas veces por ser Precio,
1vez por semana
2 0 mas veces por ser Precio,
2 0 mas veces por ser Precio,
1 vez cada quince dfasPrecio,
2 0 mas veces por ser Variedad de productos Trato al cliente, Produitodo bien

Variedad de prMejora continua del esninguna
Variedad de pr Higiene y distribucidn Facilidad de medios diLlamada telefdnica
Precio, Variedad de pr Trato al cliente, Higien Pocos puntos de ventz Llamada telefdnica
Variedad de pr Producto surtidos, Pre ninguna Llamada telefénica
Buena atencié Trato al cliente, Oferta Facilidad de medios diLlamada telefénica
Llamada telefdnica
1 vez cada quince diasPrecio, Variedad de pr Trato al cliente, Precio Pocos puntos de ventz Llamada telefdnica

2 0 mds veces por ser Precio. Variedad de or Trato al cliente. ProduiPocos puntos de ventz Chat de WhatsApp. LI Efectivo

. IntPago electrdnico
2 o mas veces por ser Precio, Variedad de pr Trato al cliente, Higien Espacio dentro de la tiChat de WhatsApp. LI Efectivo

Chat de WhatsApp, LI Efectivo

Variedad de prProducto surtidos, Pre Facilidad de medios di Chat de WhatsApp, LI Pago electrdnico

De acuerdo Me es indiferente

De acuerdo De acuerdo

Totalmente de acuerdcEn desacuerdo

De acuerdo En desacuerdo
De acuerdo De acuerdo

De acuerdo En desacuerdo
De acuerdo De acuerdo

De acuerdo En desacuerdo
De acuerdo Me es indiferente

Totalmente de acuerdcEn desacuerdo

De acuerdo De acuerdo

De acuerdo De acuerdo

De acuerdo De acuerdo
Totalmente de acuerdcMe es indiferante
De acuerdo De acuerdo

De acuerdo De acuerdo

De acuerdo En desacuerdo
De acuerdo De acuerdo

De acuerdo De acuerdo

De acuerdo De acuerdo

De acuerdo Me es indiferente
De acuerdo De acuerdo

De acuerda En desacuerdo

12.;Qué medio de pac13.;Cudl es el monto

Efectivo 5/501 a 5/800
Efectivo Menos de S/500
Efectivo 5/501 a §/800

5/501 a 5/800
5/501 a S/800
Menos de S/500

Pago electrdnico

Efectivo 5/501 a /800
Efectivo 5/801 a 5/1000
Efectivo 5/501 a 5/800
Efectivo 5/501 a 8/800

51001 a /3000
Menos de S/500
5/501 a S/800

Efectivo

Efectivo Menos de S/500
Efectivo Menos de S/500
Efectivo 5/501 a 5/800
Efectivo 5/501 a 5/800

5/501 a 8/800

Efectivo 5/501 a 5/800
Efectivo Menos de S/500
Efectivo 5/501 a 5/800
Efectivo Menos de S/500

Menos de S/500

=

EMPRESA REPRESENTACIONES BOCANEGRA E.IL.R.L.
— TRUJILLO 2022.”

N° 10. Base de datos de la encuesta para determinar el perfil del

De acuerdo De acuerdo

De acuerdo De acuerdo

2. Cudl es su estado ¢ 3. Cudl es su nivel acz4. Cudl es su ocupacit5. Cudl es su rango de6. Marque con una X |:6. Marque con una X 1:6. Marque con una X 1:6. Marque con una X 1:6. Margue con una X

Me es indiferante
De acuerdo

Totalmente de acuerdc Totalmente de acuerdcEn desacuerdo

Me es indiferente De acuerdo
De acuerdo De acuerdo
De acuerdo De acuerdo
De acuerdao De acuerdo

Me es indiferente En desacuerdo

De acuerdo Me es indiferante

En desacuerdo
De acuerdo

En desacuerdo
En desacuerdo
Me es indiferente
Me es indiferante

Totalmente de acuerdc Totalmente de acuerdc Totalmente de acuerc

De acuerdo De acuerdo
De acuerdo De acuerdo
De acuerdo Me es indiferente

Totalmente de acuerdc De acuerdo

De acuerdao De acuerdo
De acuerdo De acuerdo
De acuerdo Me es indiferante
De acuerdo De acuerdo
De acuerdo De acuerdo
De acuerdao De acuerdo

Me es indiferente Me es indiferente

De acuerdo De acuerdo

Me es indiferente De acuerdo

14.;Cudl es el desting 15.; Cudl es su medio
Para diferentes clientes (redistribuidores)
Para diferentes puntos de venta de negocio
Para diferentes clientes (redistribuidores)
Para diferentes puntos de venta de negocio
Para diferentes clientes (redistribuidores)
Para diferentes puntos de venta de negocio
Para diferentes clientes (redistribuidores)
Para diferentes puntos de venta de negocio
Para diferentes clientes (redistribuidores)
Para diferentes clientes (redistribuidores)
Para diferentes clientes (redistribuidores)
Para diferentes puntos de venta de negocio
Para diferentes clientes (redistribuidores)
Para diferentes clientes (redistribuidores)
Para diferentes clientes (redistribuidores)
Para diferentes clientes (redistribuidores)
Para diferentes clientes (redistribuidores)
Para diferentes clientes (redistribuidores)
Para diferentes puntos de venta de negocio
Para diferentes puntos de venta de negocio
Para diferentes clientes (redistribuidores)
Para diferentes clientes (redistribuidores)

Para diferentes clientes (redistribuidores)
—_——
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De acuerdo

De acuerdo

En desacuerdo
Me es indiferante
De acuerdo

De acuerdo

De acuerdo

En desacuerdo
De acuerdo

De acuerdo

Me es indiferente
De acuerdo

En desacuerdn

15.;Cual es su medio!
Vehiculo que le brinda
Vehiculo que le brinda
Vehiculo que le brinda
Vehiculo que le brinda
Vehiculo propio

Vehiculo propio

Vehiculo propio
Vehiculo propio
Vehiculo propio

Vehiculo propio
Vehiculo que le brinda
Vehiculo que le brinda
Vehiculo propio
Vehiculo que le brinda
Vehiculo que le brinda
Vehiculo propio
Vehiculo propio
Vehiculo propio
Vehiculo propio
Vehiculo que le brinda

Vehiculo gue le brinda
—
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15.¢Cudl es su medio 15.;Cual es su medio 15.4Cudl es su media 15.¢Cudl es su medio 15.;Cual es su medio 16.;Desde cuéndo es 17.Cuando acude a ca18.Qué le gustaria quSexo- Fecha y hara

k (redistribuidores)  Vehiculo que le brinda la empresa Cliente desde hace vai Tiene una lista esciita Més lineas de product Masculino 23.05 935
de venta de negocio  Vehiculo que le brinda la empresa Cliente desde hace un Tiene una lista escrita Redistribucidn del lugz Femenino 2305 9:52
s (redistribuidores) Vehiculo que le brinda la empresa Cliente desde hace vaiTiene una lista escrita Mas lineas de product Masculino 23.05 10:02
de venta de negocio  Vehiculo que le brinda la empresa Cliente desde hace vaiTiene una lista escrita Promociones de produ Masculino 23.05 10:16
s (redistribuidores) Vehiculo propio Cliente reciente Tiene una lista escrita Mas puntos de venta, Masculino 23.05 10:28
de venta de negocio  Vehiculo propio Cliente desde hace vaiTiene una lista escrita Mas lineas de product Masculino 23.05 10:44
s (redistribuidores) Vehiculo propio Cliente desde hace vaiTiene una lista escrita Mas puntos de venta, Masculino 23.05 11:05
de venta de negocio  Vehiculo propio Cliente desde hace un Tiene una lista escrita Mas lineas de product Femenino 23.05 1114
s (redistribuidores) Vehiculo propio Cliente desde hace vaiTiene una lista escrita Contar con mas métoc Femenino 23.08 11:27
s (redistribuidores) Vehiculo propio Cliente desde hace vaiTiene una lista escrita Promociones de produ Femenino 23.05 11:38
s (redistribuidores) Vehiculo propio Cliente desde hace vaiTiene una lista escrita Mas lineas de product Masculino 23.0512:00
de venta de negocio  Vehiculo propio Cliente desde hace val Su acompafiante conaMas puntos de venta, Masculino 23.0512:10
s (redistribuidores) Vehiculo que le brinda |a empresa Cliente reciente Tiene una lista escrita Promeciones de produMasculing 23.0512:23
s (redistribuidores) Vehiculo que le brinda |a empresa Cliente desde hace vaiTiene una lista escrita Mas puntos de venta, Femenino 23.05 14:07
s (redistribuidores) Vehiculo propio Cliente desde hace vaiTiene una lista escrita Mas lineas de product Femenino 23.0514:20
5 (redistribuidores) Vehiculo que le brinda |a empresa Cliente desde hace un Su acompafiante cono Contar con mas métoc Masculino 23.0514:33
5 (redistribuidores) Vehiculo que le brinda |a empresa Cliente desde hace un Tiene una lista escrita Mas lineas de product Masculino 23.05 14:47
5 (redistribuidores) Vehiculo propio Cliente desde hace vaiTiene una lista escrita Redistribucidn del lugz Masculino 26.05 14:14
de venta de negocio  Vehiculo propio Cliente desde hace vaiTiene una lista escrita Promociones de produ Femenino 26.05 14:27
de venta de negocio  Vehiculo propio Cliente reciente Su acompafiante conoMas puntos de venta, Femenino 26.05 14:45
s (redistribuidores) Vehiculo propio Cliente desde hace vaiTiene una lista escrita Promociones de produMasculino 26.05 14:54
s (redistribuidores) Vehiculo que le brinda |a empresa Cliente desde hace un Tiene una lista escrita Mas puntos de wenta Masculino 26.05 15:08
5 iredistribuidores)  Vehiculo aue |e brinda |a emoresa Cliente desde hace vaiTiene una lista escrita Promaciones de produ Femenino 26.05 15:17

Respuestas de formulario 1 Porcetaies @ 1 [
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ANEXO N° 11. Calculo del Alfa de Cronbach con respecto a las preguntas

dirigidas al Objetivo 2: Percepcion del consumidor.

CALCULANDO EL ALFA DE CRONBACH

Usando escala de linkert en las preguntas pertenecientes al objetiva 2: Percepcidn del consumidor (6 preguntas)

Se le colocara Totalmente en En desacuerdo Me es De acuerdo Totalmente de
valores del 1-5 a desacuerdo indiferente acuerdo
cada respuesta: 1 9 3 4 5
Item 1 ltem 2 Item 3 ltem 4 ltem & ltem 6 SUMA
Sujeto 1 4 3 4 4 4 4 23 a (Alfa) = 0.43593023
Sujeto 2 4 3 4 4 4 4 23 K (nimero de items) = B
Sujeto 3 4 3 4 4 3 4 22 Vi (varianza de cata item) = 3.03512397
Sujeto 4 4 4 4 4 3 3 22 Vit (varianza total) = 4.26446281
Sujeto & 4 2 4 4 3 4 21
Sujeto 6 4 4 4 4 2 4 22 g
Sujeto 7 1 3 1 1 1 4 7 K Vi
Sujeto 8 4 4 3 3 4 3 21 a I ||| 78
Sujeto 9 7 3 z z 3 2 23 L 4
‘Sujeto 10 4 3 4 4 4 4 23
Sujeto 11 4 2 4 4 5 4 23
Sujeto 12 4 4 5 3 2 4 22
Sujeto 13 4 3 5 5 3 4 24
Sujeto 14 4 4 5 5 5 4 27
Sujeto 15 4 5 3 2 2 5 21
Sujeto 16 ] 3 ] 4 4 4 25
Sujeto 17 5 2 4 3 3 4 21
Sujeto 18 5 3 4 5 4 5 26
Sujeto 19 4 3 3 4 2 4 20
Sujeto 20 4 4 4 5 4 5 26
Sujeto 21 4 2 4 4 3 2 19
Sujeto 22 4 3 4 4 2 4 21
Sujeto 23 4 3 3 3 3 4 20
Sujeto 24 4 2 4 5 4 4 23
Sujeto 25 5 3 5 4 4 4 25
Sujeto 26 4 3 4 4 3 5 23
Sujeto 27 ] 2 4 4 4 3 22
Sujeto 27 5 2 4 4 4 3 22
Sujeto 28 4 3 3 5 3 4 22
Sujeto 29 5 4 ] 4 4 5 27
Sujeto 30 4 2 4 4 3 2 19
Sujeto 31 4 3 4 4 2 4 21
Sujeto 32 4 4 4 4 5 4 25
Sujeto 33 4 3 5 5 4 4 25
Sujeto 34 5 4 3 3 ] 3 23
Sujeto 35 4 3 4 4 4 3 22
Sujeto 36 5 4 5 4 2 5 25
Sujeto 37 4 4 4 5 4 4 25
Sujeto 38 4 3 3 4 4 4 22
Sujeto 39 4 4 4 4 4 2 22
Sujeto 40 4 ) 5 4 2 5 25
Sujeto 41 4 5 5 4 4 4 26
Sujeto 42 4 5 4 4 4 4 25
Sujeto 43 5 4 4 5 4 4 26
Sujeto 44 4 4 4 ] 4 4 25
VARIANZAS 0162706612 0.731404959] 0.381714876| 042716942 0.794938017| 0.53719008
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