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INTRODUCCION

El Estudio del perfil del consumidor y especificamente del estudio de Comportamiento
y de los factores que inciden en su decision de compra, es un tema de gran importancia para
todas las empresas, pues a través del estudio del comportamiento de sus clientes, éstas
lograran mejorar sus estrategias de marketing y ofertar a los mismos lo que ellos desean, pues
“de acuerdo a estudios realizados se ha demostrado que las compafiias exitosas se adaptan a
las necesidades cambiantes de los consumidores, éstos cambios influyen significativamente en

las estrategias de mercadotecnia” (Narvaez, 2011, p. 9 quién cita a Assael, 1999, p. 13).

En el desarrollo de la presente investigacion, se determind los factores que inciden
directamente en la decision de compra de ropa casual importada entre las edades de 20 a 34
afios en la ciudad de Yurimaguas.

Con estas pautas, se logré estructurar este trabajo de la siguiente manera:

En el Capitulo I, se plantea la situacion problemaética de los consumidores de ropa
casual importada de la ciudad de Yurimaguas. De acuerdo a ello, el desarrollo de este trabajo
persigue como principales objetivos, determinar el perfil del consumidor entre las edades de

20 a 34 afios por la ropa casual importada en la ciudad de Yurimaguas, periodo 2017.

En el Capitulo 11, se describe el comportamiento del consumidor, los factores que
influyen en su decision de compra. Se conceptualiza los antecedentes del problema con
informacion relevante acerca de la importancia del presente estudio. Se ha tomado en cuenta

investigaciones acerca del papel que cumplen las expectativas.

El Capitulo 111, presenta la metodologia de la investigacion, el cual comprende el tipo
y disefio de investigacion, la poblacion, muestra y método de muestreo; asi como las técnicas e
instrumentos de recoleccion de datos y las técnicas para el procesamiento y analisis de datos.
Finalmente, se incluyen las referencias bibliograficas y los anexos de encuesta y matriz de

consistencia.



CAPITULO I: PLANTEAMINETO DE LA INVESTIGACION

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROPOSITO DE LA INVESTIGACION

En los Gltimos afios la ciudad de Yurimaguas ha tenido un crecimiento constante y
solido en lo que se refiere a las compras, dentro de ellos las vestimentas importadas, los
mismos que debido a la necesidad de este tipo de empresas y/o negocios logran mucho éxito,
pero ha habido algunas quejas por parte de los clientes, por esto existe una necesidad de

mejorar el servicio, pero carecen de directrices necesarias para lograrlo.

El estudio del perfil del consumidor se refiere a los productos y servicios que compran
y usan, y a la forma en que éstos se ajustan a sus vidas. Describe algunos aspectos importantes
del campo del comportamiento de los consumidores, y algunas razones por las que es esencial

entender la manera en que la gente interactua con el sistema de marketing.

El conocimiento de las caracteristicas de los consumidores tiene un papel sumamente
importante para muchas aplicaciones del marketing, como definir el mercado de un producto,
o decidir las técnicas adecuadas para dirigirse a cierto grupo de consumidores. Las decisiones
de compra son influidas por las opiniones y conductas de las compafieras, los amigos, la
familia. Gran cantidad de informacion sobre productos, asi como recomendaciones sobre usar
0 evitar marcas especificas se transmiten en conversaciones entre personas reales, mas que por
medio de comerciales de televisidn, revistas, vallas publicitarias o incluso sitios estrafalarios
de Internet, también existe presion en cada miembro del grupo para comprar cosas que los
demas miembros aprueben. Con frecuencia un consumidor paga el precio en la forma de
rechazo del grupo o con una situacion embarazosa cuando no cumple con las ideas que tienen
los otros miembros acerca de lo que es bueno o malo, “de moda” o “anticuado”. En muchos
paises, como miembros de una gran sociedad, la gente comparte ciertos valores culturales o
creencias muy arraigadas acerca de la forma en que el mundo deberia estar estructurado. Los
miembros de subculturas (grupos mas pequefios dentro de la cultura) también comparten
valores; estos grupos incluyen a los hispanos, los adolescentes, los habitantes de la zona

central, o incluso los clubes de fans de Michelle Soifer y de los de la Orquesta Internacional.



Kotler y Armstrong (2008), Se preocupan por investigar las decisiones de compra de
los consumidores con gran detalle con la finalidad de responder preguntas acerca de qué
compran los consumidores, donde, como y cuanto compran, y en qué cantidad, cuando y por

qué lo hacen.

Es por ello que se observa que en la actualidad conocer el comportamiento de los
clientes deberia ser prioridad para todas las empresas y negocios, asi como Kotler y
Armstrong lo manifiestan; “Conocer los porqués del comportamiento de compra del
consumidor no es sencillo; a menudo las respuestas estan ocultas en las profundidades del
cerebro del consumidor”. Es por ello que son diversas las razones que influyen en una decision
de compra, por lo que es importante para las empresas indagar a su mercado objetivo. Es por
eso que resulta importante estudiar el perfil del consumidor de ropa casual importada en la

ciudad de Yurimaguas comprendidas entre las edades de 20 a 34 afos.

Por lo anteriormente planteado el presente estudio busca responder la siguiente

interrogante.



1.2.  FORMULACION DEL PROPOSITO DE LA INVESTIGACION

El problema general planteado es:

¢, Cudl es el perfil del consumidor entre las edades de 20 a 34 afios por la ropa casual

importada en la ciudad de Yurimaguas, periodo 20177
Los problemas especificos planteados son
¢Cuéles son los tipos de vestimentas que adquirieren, los consumidores entre las edades

de 20 a 34 afios por la ropa casual importada en la ciudad de Yurimaguas, periodo 20177

¢Cudles son los atributos que consideran los consumidores entre las edades de 20 a 34

afios por la ropa casual importada, en la ciudad de Yurimaguas, periodo 2017?

¢Cuales son los tiempos de compra de los consumidores entre las edades de 20 a 34

afios por la ropa casual importada en la ciudad de Yurimaguas, periodo 2017?

¢Cuéles son las decisiones de compra de los consumidores entre las edades de 20 a 34

afios por la ropa casual importada en la ciudad de Yurimaguas, periodo 20177

10



1.3.  OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.3.1. OBJETIVO GENERAL

Determinar el perfil del consumidor entre las edades de 20 a 34 afios por la ropa casual

importada en la ciudad de Yurimaguas, periodo 2017.

1.3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

Identificar los tipos de vestimentas que adquieren los consumidores entre las edades de

20 a 34 afios por la ropa casual importada, en la ciudad de Yurimaguas, periodo 2017

Identificar los atributos que consideran los consumidores entre las edades de 20 a 34

afios por la ropa casual importada, en la ciudad de Yurimaguas, periodo 2017

Identificar los tiempos de compra de los consumidores entre las edades de 20 a 34

afios por la ropa casual importada, en la ciudad de Yurimaguas, periodo 2017

Identificar las decisiones de compra de los consumidores entre las edades de 20 a 34

afios por la ropa casual importada, en la ciudad de Yurimaguas, periodo 2017

11



1.4. HIPOTESIS
1.4.1. HIPOTESIS GENERAL

Existe una variedad de comportamientos del consumidor entre las edades de 20 a 34
afios por la ropa casual importada en la ciudad de Yurimaguas periodo 2017.

1.4.2. HIPOTESIS ESPECIFICA

Existe una variedad de tipos de vestimenta que adquieren los consumidores entre las
edades de 20 a 34 afios por la ropa casual importada, en la ciudad de Yurimaguas, periodo
2017.

Existe una variedad de atributos que consideran los consumidores entre las edades de

20 a 34 afios por la ropa casual importada, en la ciudad de Yurimaguas, periodo 2017.

Existe una variedad de tiempos de compra de los consumidores entre las edades de 20

a 34 afos por la ropa casual importada, en la ciudad de Yurimaguas, periodo 2017.

Existe una variedad de decisiones de compra de los consumidores entre las edades de

20 a 34 afios por la ropa casual importada, en la ciudad de Yurimaguas, periodo 2017.

12



1.5.  OPERACIONALIZACION DE LA HIPOTESIS

CUADRO Nr¢ 1. Operacionalizacion: variables, indicadores e indices

VARIABLES

INDICADORES

INDICES

Perfil del Consumidor

1. Tipos de vestimenta

1.1.
1.2.
1.3.
1.4.
1.5.
1.6.

Jeans
Camisas
Polos
Shorts
Zapatillas
Otros

2. Atributos

2.1.
2.2.
2.3.
2.4.
2.5.

Precio

Marca

Disefio

Material de fabricacion
Otros

3.Tiempos de compra

3.1
3.2.

Frecuencia de compra.

Circunstancia de decisiéon
de compra.

4. Decisién de compra

4.1.
4.2.
4.3.
4.4,
4.5.

Cantidad

Lugar

Grupo de referencia
Promociones
Medios de pago

Elaborado: Los autores
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CAPITULO II: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

2.1. TIPO Y DISENO DE INVESTIGACION

La presente tesis es un estudio de enfoque cuantitativo descriptivo pues se basa en la
recoleccion, analisis de datos y uso de la estadistica, y se realizara bajo un disefio de
investigacion no experimental-transversal. No experimental: ya que las variables no pueden
ser manipuladas. Transversal: por que las variables son descritas, analizadas, en un momento

dado, es decir la investigacion sera realizada en un tiempo determinado

2.2.  POBLACION, MUESTRA Y MUESTREO

2.2.1. POBLACION

Cuadro N° 2. Grupo por edades

GRUPO QUINQUENALES DE EDADES

20-24 25-29 30-34
5,173 5,820 5,506
TOTAL

16,499

Fuente: INEI-2015
La poblacién de estudio esta conformada por el total de jovenes comprendidos entre las
edades de 20 a 34 afios de la ciudad de Yurimaguas. La misma que nos permitird conocer la

opinidn que tienen respecto al tema de estudio

14



http://www.monografias.com/trabajos13/diseprod/diseprod.shtml

2.2.2. DETERMINACION DE LA MUESTRA

Para obtener el nimero de la muestra a fin de proceder con la aplicacion de las
encuestas se utilizara la siguiente formula:

N = N*zZ*p*q
d2*(N-1)+ ZZ*p*q

Dénde:

N = Tamario de la Muestra

Za=1.96 al cuadrado (95% de seguridad)

p= Proporcidn esperada (5%)

g= Complemento de p su valor (1-p)

d= precisién (en esta investigacion es de 5 %)

Reemplazo de datos en la formula.

N= 16,499
Za=1.96
p=5%
g=0.95
d=5%
N=16,499*(1.96)** 0.05*0.95

(0.05)%*(16,499-1) + (1.96)?*0.05*0.95
N=72.67 =73
2.3.  METODOS

1. Construccion de instrumentos: entrevistas y encuestas.
2. Validacion, pruebay aplicacién de las encuestas.
3. Anélisis de informacién de encuestas.

15



2.4. RECOLECCION DE DATOS

Se utilizard como herramienta de recoleccion de datos a la encuesta: Este método
consiste en obtener informacién de los sujetos de estudio, proporcionada por ellos mismos,
sobre opiniones, actitudes o sugerencias. Hay dos maneras de obtener informacion con este
método: la entrevista y el cuestionario.

v La entrevista: Es la comunicacion establecida entre el investigador y el sujeto de
estudiado a fin de obtener respuestas verbales a las interrogantes planteadas sobre el

problema propuesto.
v Cuestionario: Es el método que utiliza un instrumento o formulario impreso, destinado

a obtener repuestas sobre el problema en estudio y que el investido o consultado llena

por si mismo.

16



CAPITULO I1I: MARCO TEORICO

3.1. TEORIAS RELACIONADOS AL SECTOR DE ESTUDIO

Novillo, E. (2012), en su tesis titulada “Estudio del perfil de consumidores en las
cadenas de supermercados de la ciudad de Machala y propuesta de modelo de fidelizacion”,
nos da a conocer que los ultimos afios la ciudad de Machala ha tenido un crecimiento
constante y solido en lo que se refiere al ingreso de los supermercados, los mismos que debido
a la necesidad de este tipo de empresas logran mucho éxito. El objetivo planteado en la
presente investigacion es realizar unos estudios de los consumidores en los supermercados de
la ciudad de Machala, y elaborar un modelo de fidelizacidn para clientes de supermercados. Se
disefi6 e implement6 una investigacion de mercado para conocer el perfil de los consumidores
y se realizd entrevistas a expertos. Se obtuvo como resultado un Modelo de Fidelizacién
aplicable en los supermercados y que sirva a los emprendedores para la blsqueda de

fidelizacion en los clientes de la ciudad de Machala.

Orjuela, L. y Chaparro, A. (2008), en sus proyecto de grado titulada “Perfil del
consumidor y comportamiento de compra en la tienda la Riviera del centro comercial “el
retiro”, el objetivo general de la presente fue establecer el perfil y el comportamiento del
consumidor de la tienda LA RIVIERA del centro comercial El Retiro, con el fin de desarrollar
nuevas propuestas publicitarias que atraigan a dicho consumidor, a su vez tuvo como objetivos
especificos; determinar las variables socio-demogréficas de los clientes reales de LA
RIVIERA para apoyar la decision de la campafa publicitaria de ésta, determinar las variables
Psicograficos de los clientes reales de LA RIVIERA para apoyar la decision de la camparfia
publicitaria de ésta, analizar el comportamiento de compra y consumo. Se utiliz6 la

investigacion de observacion como primer paso, la misma que se desarrollaron encuestas.

Chavarria, S. y Pineda, M. (2008), en su trabajo de graduacion titulada “Gustos y
preferencias que los consumidores residentes en Ciudad Merliot y Santa Tecla entre las edades
de 18 a 35 afios tienen por los restaurantes de comida rapida del sector”, el presente trabajo se
centro en la atencién en los gustos y preferencias que los habitantes de la ciudad Merliot y
Santa Tecla, tuvieron en relacion a los restaurantes de comida rapida. Tuvo como pregunta de

investigacion ¢cuales son los gustos y preferencias que los salvadorefios residentes en ciudad
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de Merliot y Santa Tecla, entre las edades de 18 a 35 afios tienen por los restaurantes de
comida rapida?, como objetivo general se planted conocer los gustos y preferencias que los
salvadorefios residentes en la ciudad Merliot y Santa Tecla, entre las edades de 18 a 35 afios,
tienen por los restaurantes de comida rapida. Se utilizo el tipo de investigacion descriptiva
explicativa, ya que se realizd una investigacion para conocer los gustos y preferencias. Se
concluyo6 que los residentes de la ciudad Merliot y Santa Tecla, entre las edades de 18 a 30
afios, gustan de comer pizza, pollo y hamburguesa, siendo las tres marcas de mayor
preferencia: Pizza Hut, Pollo Campero y Burger King. También se comprobd que son los
productos que mas se consumen en el transcurso de la semana; sin embargo, a través del
sondeo realizado, se demuestra que el sexo femenino los prefiere especialmente los fines de

Semana.

Montalvo, L. (2010), en su tesis titulada “Determinacion del perfil del consumidor de
los restaurantes vegetarianos en la ciudad de Chiclayo™”, busca determinar el perfil del
consumidor de los restaurantes vegetarianos en la ciudad de Chiclayo, para lo cual ha sido
necesario aplicar una encuesta a una muestra de 165 personas, abordadas luego de consumir
en alguno de los tres restaurantes vegetarianos de la ciudad, como son Govinda, La Naturaleza
y la Vida es Salud. Con esta informacion se ha logrado encontrar respuestas a los objetivos
planteados, estableciendo como caracteristicas socioeconémicas que estos consumidores son
en igual proporcion hombres como mujeres, la mayoria cuenta con un grado de instruccién
superior y no hay diferencia en cuanto a la labor que realizan, pues se desempefian tanto como
comerciantes 0 en las ocupaciones de chofer, costurera y mecanico comercio; como en las
areas de administracion, contabilidad, ingenieria, salud y docencia. Como factores externos, se
precisa que la razén principal por la que los consumidores se alimentan fuera de casa es por
trabajo y que del total de la muestra, solo la tercera parte de estos consumidores son netamente
vegetarianos, mientras que la mayoria de ellos no basan su alimentacion solo
en este tipo de comidas, incluso un porcentaje menor de los que se consideran netamente
vegetarianos, manifiestan que “si les provoca” otro tipo de alimentos, “si los consumen”.

Con respecto al precio de las comidas en los restaurantes vegetarianos, los consumidores
manifiestan que estos se encuentran en promedio al mercado local y prefieren pedir platos a la

carta en lugar de mend.
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Canchala, K. (2014), en su tesis titulada “Analisis de los factores que inciden en la
decision de compra de los jovenes de la ciudad de Tulcén, frente al mercado oferente de ropa
casual de Ipiales”, tuvo como objetivo principal conocer los factores que inciden en la
decision de compra de los jovenes de Tulcan, frente al mercado oferente de Ipiales, con la
finalidad de generar alternativas de negocio que mejoren el comercio en nuestra ciudad y
logren satisfacer las necesidades de los clientes. El planteamiento del problema se describid la
situacidn actual que atraviesa el comercio en la zona fronteriza, se establecio la importancia de
investigar, conocer y comprender el comportamiento de los clientes. Se determind la
poblacidn a investigar, obteniendo una muestra de 362 jovenes de Tulcén, 35 locales de ropa
casual de Tulcan y 90 locales de Ipiales; se disefid encuestas y fichas de observacion y
posteriormente la recoleccion y analisis de la informacidn. Se propuso la creacion de un plan
de marketing para el “Almacén Katty”, con la finalidad de incrementar el posicionamiento y
sus ventas; esto se lograra a través de la implementacion de estrategias de marketing basadas
en los resultados obtenidos y servird como referencia para los locales comerciales de ropa del

mismo sector empresarial.
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3.2. TEORIAS RELACIONADAS AL TEMA DE ESTUDIO
3.2.1. Perfil del Consumidor

El perfil del consumidor es el término que se le da a la descripcion de las
caracteristicas de los consumidores de un producto o usuarios de un servicio determinado. Este
perfil se obtiene tras realizar un estudio minucioso de los consumidores o usuarios, variable
muy importante para la definicion de cualquier estrategia de Marketing.

Segun Arellano, R. (2002), el anélisis de los consumidores debe estar en la base del
mercadeo moderno y en la adecuacion de sus estrategias. Estas estrategias guian los esfuerzos
de los profesionales del marketing para ofrecer productos especificos a segmentos especificos
de consumidores.

Para Kotler y Amstrong (2001), es el punto de partida para comprender al comprador,
es el modelo de estimulo respuesta. Los estimulos ambientales y mercadotécnicos entran en la
conciencia del comprador, las caracteristicas del comprador y el proceso de decisién conducen
a ciertas decisiones de compra. La funcion del especialista en marketing consiste en
comprender qué sucede en la conciencia del comprador entre la llegada del estimulo externo y

las decisiones de compra del mismo.

3.2.2. Comportamiento del consumidor

Arellano (2002) sefiala que el concepto de comportamiento se refiere a la actitud
interna o0 externa del individuo o grupo de individuos dirigida a la satisfaccion de sus

necesidades mediante la adquisicion de bienes o servicios.

Por esto, al aludir el comportamiento del consumidor, se habla de un comportamiento
dirigido de manera especifica a la satisfaccion de necesidades mediante el uso de bienes o
servicios. Se trata también, por una parte, de actividades externas, como pueden ser la
busqueda de un producto, su compra fisica, y el transporte del mismo, y por otra, de
actividades internas, por ejemplo, el deseo de un producto, la lealtad hacia una marca de

producto especifico o la influencia psicoldgica producida por la publicidad.

Schiffman y Lazar (1997), el termino comportamiento del consumidor se refiere, a la

conducta que los consumidores tienen cuando buscan, compran, usan, evallan y desechan
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productos y servicios con los que esperan satisfacer sus necesidades. El estudio del

comportamiento del consumidor es en si como las personas toman decisiones para gastar su

tiempo, dinero y esfuerzo (recursos disponibles) en asuntos relacionados con el consumo. Este

estudio incluye:

X/
L X4

¢ Qué compra? Supone analizar el tipo de producto que el consumidor selecciona de

entre todos los productos que quiere.

¢Por qué compra? Se analiza cuéles son los motivos por los que se adquiere un
producto basandose en los beneficios o satisfaccion de necesidades que produce al

consumidor mediante su adquisicion.

¢ Cuando compra? Se debe reconocer el momento de compra y la frecuencia de la
compra con relacion a sus necesidades, las cuales son cambiantes a lo largo de su vida.
¢Donde compra? Los lugares donde el consumidor compra se ven influidos por los
canales de distribucion y ademas por otros aspectos relacionados con el servicio, trato,

imagen del punto de venta, etc.

¢ Con qué frecuencia compra? Se refiere al periodo de tiempo que transcurre entre las

compras.

¢ Como lo utiliza? Con relacién a la forma en que el consumidor utilice el producto se

creara un determinado envase o presentacion del producto.

3.2.3. Factores que influyen en el comportamiento de compra del consumidor

Para Rivera et al. (2000), los factores que influyen en la conducta del consumidor son:

3.2.3.1. Los Factores Demogréficos

Comprende el estudio de poblaciones humanas en términos de tamafio, densidad,

ubicacién, edad, sexo, raza, ocupacién y otros estadisticos; y el ambito econémico tiene gran

importancia a la hora de vender un producto.
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3.2.3.2. Los Factores Internos en el Consumidor

Segun, Rivera, et al. (2000), los factores internos en el consumidor son: las

necesidades, motivaciones, deseos, percepcion, actitudes, aprendizaje y la personalidad.

a)

Las Necesidades; es cuando se llega a un determinado nivel de carencia, es decir,

cuando esta se hace muy intensa, se transforma en necesidad.

Clasificacion:

Necesidades Fisioldgicas: su satisfaccion es fundamental para la supervivencia del
individuo (movimiento, aire puro, alimentacion, evacuacion, temperatura adecuada,

descanso, sexo).

Necesidades de Seguridad: una vez satisfechas las anteriores, aparecen estas. Se

centran en la satisfaccion a futuro (necesidad de proteccion, orden).

Necesidad de Pertenencia y Amor: llevan al individuo a relacionarse con los demas
miembros de la sociedad, a buscar su afecto y a asociarse o afiliarse con otros

(aceptacion).

Necesidad de Estima: Necesidad de auto respeto y aprecio de los otros (deseo de
realizacion, suficiencia, dominio, competencia, confianza, independencia, libertad,

reputacion, prestigio, reconocimiento).

Necesidades de autorrealizacion: Supone la realizacion integral del potencial propio.

22



b)

d)

Las Motivaciones; la necesidad se transforma en motivo cuando alcanza un nivel
adecuado de intensidad. Motivacion es la busqueda de la satisfaccion de la necesidad
que disminuye la tension ocasionada por ella. Aunque las motivaciones estan muy
ligadas a las necesidades, una misma necesidad puede dar lugar a distintas

motivaciones.

Los Deseos; Cuando la busqueda de la satisfaccion de las necesidades se dirige hacia
un bien o servicio especifico, estamos hablando del deseo. El deseo es una motivacion
con nombre propio. Puede afectar solo en el nivel del producto genérico, dirigirse a

una marca en concreto, o indicar el lugar especifico de consumo

La Percepcion; la percepcion es la imagen mental que se forma con ayuda de la
experiencia y necesidades. Es el resultado de un proceso de seleccion, interpretacion y

correccion de sensaciones.

Componentes:
Las sensaciones: Son la respuesta directa e inmediata a una estimulacion de los
organos sensoriales. Proviene del medio externo en forma de imagenes, sonidos,

aromas, etc.

Los Inputs internos: Que provienen del individuo, como son las necesidades,

motivaciones y experiencia previa.

Las actitudes: La actitud es una idea cargada de emocion, que predispone a un tipo de

accion frente a una situacion especifica.

Fuentes:
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f)

Experiencia personal: depende de las necesidades, interpretacién personal de la

realidad, personalidad.

Pertenencia a grupos: Influencia de las personas del grupo a que pertenece.

Personas importantes en nuestra vida: Pueden hacer que se formen actitudes o que

se modifiquen las que ya se tienen.

Elementos:

Cognitivo: Conjunto de informacion, conocimientos y creencias de un individuo

respecto a un determinado producto o servicio.

Afectivo: Proporciona los sentimientos positivos y negativos.

Conductual: Corresponde al comportamiento activo del individuo, su tendencia hacia

la compra.

El aprendizaje; El aprendizaje es el conjunto de cambios de comportamiento que
sufre el consumidor como resultado de experiencias anteriores y que afectan a su
tendencia innata de respuestas a diferentes estimulos. Es el proceso por el cual los
individuos adquieren el conocimiento de consumo, sus motivos y deseos, que aplicaran

en los futuros comportamientos.

La Personalidad; Es una variable individual que constituye a cada persona y la
diferencia de cualquier otra, determina los modelos de comportamiento, incluye las
interacciones de los estados de animo del individuo, sus actitudes, motivos, métodos,

de manera que cada persona responde de forma distinta ante las mismas situaciones.
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3.2.3.3. Los Factores Externos en el Consumidor

Segln Rivera et al. (2000), los factores externos que influyen en la conducta del

consumidor son la cultura, las clases sociales, los grupos sociales, los factores demograficos y

econémicos.

a)

b)

La Cultura; El termino cultura es el conjunto de valores, creencias y costumbres que
comparte una sociedad y que sirve de guia y forma de comportamiento para los
individuos. La cultura se aprende desde la infancia, tanto por la ensefianza de la familia
y profesores como a través de la observacion, y por la influencia de los medios de

comunicacion, que dictan cual es el comportamiento aceptable en una sociedad.

Las Clases Sociales; son divisiones dentro de la sociedad que comprenden individuos
que comparten valores, intereses y comportamientos similares; las diferencias de
estado socio econdmico pueden llevar a formas diferentes en el comportamiento del
consumidor. Para las Ciencias Sociales y Politicas, la clase social se identifica con la

jerarquia o estrato social.

Los Grupos Sociales; Muchos grupos pequefios influencian la conducta de una
persona. El grupo social se puede definir como un conjunto de personas que pertenecen
a la misma sociedad y que se relacionan con el fin de alcanzar unos objetivos y
compartir intereses comunes. Existe una interrelacion entre los individuos del grupo
social, que comparten ideas, desarrollan capacidades y, por tanto, condicionan las

compras.

Clasificacion:

Grupo de Pertenencia: aquel grupo en el que se identifica y participa el individuo,
existe una interrelacion real y un intercambio reciproco de opiniones y que por lo tanto,
influye directamente en su comportamiento de consumo: Familia, amigos, grupos
laborales, entre otros.

Grupo de Referencia: es un grupo simbodlico para el individuo, pues aunque no

pertenece a él, se siente identificado y adopta sus valores y actitudes.
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3.3. MARCO CONCEPTUAL

Consumidor o cliente.- La diferencia radica en que el cliente es la persona que
adquiere o compra el producto y consumidor es la persona que termina usando el producto, sin
necesidad de que ella lo haya comprado.

Grupos de referencia.- Sirven como puntos de comparacién directos (cara a cara) o
indirectos para moldear las actitudes o conductas de una persona.

Percepcidén.- Proceso por el que las personas seleccionan, organizan e interpretan la

informacidn para formarse una imagen inteligible del mundo.

Estilo de vida.- De acuerdo a Schiffman y kanuk (2005) es un “Patron de vida de una
persona, expresado en términos de sus actividades, intereses y opiniones” (p. 199), es decir
basa en las actividades que realizan como trabajo pasatiempo, compras deportes, eventos
sociales, interese etc.

Ropa Casual.- Para el desarrollo del presente tema de investigacion se va a definir a la
ropa casual como prendas de vestir que se presentan y se llevan puestas dependiendo de las
circunstancias o la ocasion de cada persona. Tiene una caracteristica esencial; deben ser
versatiles y flexibles para diferentes ocasiones dentro de periodos cortos de tiempo, para ser

usadas en el mismo dia.
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CAPITULO IV: RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

En el primer grupo de analisis podemos observar que la distribucién de consumidores
por género es como sigue, 51% de consumidores son varones y un 49% de consumidores son
mujeres, es decir, estan casi a la par con el consumo en relacion al género en la ciudad de

Yurimaguas, como se visualiza en el siguiente grafico.

Gréfico N° 1. Distribucion por género

Elaborado: Los autores
Fuente: Encuesta aplicada

La edad promedio de consumo tanto en varones es 26.37 afios y en las mujeres es de
26.04 afos, es decir, existe una edad promedio similar en una poblacion joven adulta de ropa

casual en la ciudad de Yurimaguas. Tal como se muestra en el siguiente grafico.
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Grafico N° 2. Promedio de edad masculino — femenino
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Elaborado: Los autores
Fuente: Encuesta aplicada

En lo que respecta a las prendas de vestir casual que adquieren los varones del total de
la muestra la mayoria 40 % suelen adquirir pantaldn jean, 19% de ellos camisas, 37% polos,
12% shorts, 26 % de ellos suelen usar zapatillas y solo 1% otros vestidos como blusas,
faldas, zapatos, carteras, etc. Lo que nos quiere decir que la poblacién masculina mas compra
pantalones jean y polos. Tal como se muestra en el siguiente gréfico.

Grafico ° 3. Prendas de vestir que adquieren los varones
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Elaborado: Los autores
Fuente: Encuesta aplicada

28



En el grupo de prendas de vestir casual para mujeres, 38% de usuarias adquieren
jeans, nada de camisas, 14% polos, 30% shorts, 15% zapatillas 'y 15% otros como vestidos,
blusas, zapatos, etc. de toda la poblacion muestra femenina, en su mayoria consumen jeans y
shorts, como se muestra a continuacion.

Gréfico N° 4. Prendas de vestir que adquieren las mujeres
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Elaborado: Los autores
Fuente: Encuesta aplicada

En lo que respecta a los atributos cuando adquieren una prenda de vestir, se les
consulto si el precio cubre sus expectativas y ellos respondieron, un 48% algo importante, un
33% importante, y un 19% importante, lo que nos quiere decir que casi la mitad de
consumidores consideran algo importante este atributo con respecto al precio. Tal como se

muestra a continuacion.
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Gréfico N° 5. Atributos del precio

mlm2m3

Elaborado: Los autores
Fuente: Encuesta aplicada

En lo que se refiere con la marca, cuan importante es para los consumidores, la mitad
(50%) considera que es importante la marca, un 33% algo importante y solo un 17% nada

importante, tal como se muestra continuacion.

Gréfico N° 6. La marca

m]l m2 m3

Elaborado: Los autores
Fuente: Encuesta aplicada
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Los consumidores de ropa casual también opinaron sobre los disefios originales, para
lo que respondieron lo siguiente: un 50% le es importante los disefios, un 33% algo importante

los disefios y un 17% nada importante los disefios. Como se muestra a continuacion.

Grafico N° 7. Disefios originales

Bl mE2 E3

Elaborado: Los autores
Fuente: Encuesta aplicada

En lo que se refiere a si le importa el mejor material con la que estad confeccionada la
ropa casual, los consumidores respondieron lo siguiente: un 50% considera importante, un

33% algo importante y un 17% nada importante. Como se muestra a continuacion.
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Gréfico N° 8. Material de fabricacion son los mejores

mlm2m3

Elaborado: Los autores
Fuente: Encuesta aplicada

Y por ultimo, en este grupo analisis, se le consulto a los consumidores si para ellos es

importante la calidad y los colores del producto (ropa casual) en donde el 100% afirmaron que

es importante. Como se muestra a continuacion.

Gréfico N° 9. Calidad del producto (colores)
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Elaborado: Los autores
Fuente: Encuesta aplicada
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Asimismo, los resultados que tienen que ver con la frecuencia con la realizan sus
compras los consumidores de prenda casual, los resultados son los siguientes: la mayoria
realiza de manera semestral (31 %), sequidamente de bimestral (27 %), luego mensual (25 %),
y quincenal solo una (1 %), y otros como anual y trimestral (16 %), tal como se muestra en el
siguiente gréfico.

Gréfico N° 10. Frecuencia de compras

35

30 4./\
25 /
0 AN
-« / ~
0 /
- /
. e
Quincenal Mensual Bimestral Semestral Otros ( ANUAL)
(OCASION)(TRIMESTRAL)

Elaborado: Los autores
Fuente: Encuesta aplicada

Tambien se les preguntd si hay alguna circunstancia, razén o motivo por la que
compran ropa casual, y los encuestados respondieron lo siguiente: que la mayoria de ellos
compran ropa para un evento social (36 %), en segundo logar esta porque tienen dinero extra
(26 %), en tercer lugar para renovar su closet (22 %), en cuarto lugar para un evento familiar
(12 %), en cuarto lugar para obsequiar a alguien (2 %), y por ultimo otra circunstancia también

solo dos (2%) usuarios, tal como se muestra en el siguiente gréfico.

33



Graéfico N° 11. Circunstancias por la que adquiere ropa casual
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Elaborado: Los autores
Fuente: Encuesta aplicada

En lo que se refiere al tipo de ropa de calidad que adquieren los consumidores, se les

ha preguntado si obtiene ropa importada, siendo la compra como se detalla a continuacién: dos

prendas (48 %), una prenda (29 %), tres prendas (18 %), y otras mas de tres prendas (5 %).

Como mostraremos a continuacion.

Grafico N° 12. Representacion porcentual compra de ropa casual

M Una prenda

M Tres prendas

M Dos prendas

B Otros (cuantro, cinco, seis, conjunto)

Elaborado: Los autores
Fuente: Encuesta aplicada
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En este grupo de respuestas, se permitio a los consumidores responder hasta dos veces,
en lo que respecta donde adquirieron las ropas casuales importadas, la mayoria de los
consumidores respondieron que adquirieron en centros comerciales el 47%, en segundo lugar
en tiendas especializadas el 25% , en tercer lugar con los amigos el 21% , y por Gltimo los
demés afirman que lo adquirieron por catélogo - on line el 7%, tal como se muestra en los

siguientes gréaficos.

Gréfico N° 13. Donde adquirieron ropa importada
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ONLINE)
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Elaborado: Los autores
Fuente: Encuesta aplicada

Gréfico N° 14. Representacion porcentual ropa importada
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Elaborado: Los autores
Fuente: Encuesta aplicada
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En el siguiente grupo de resultados se les preguntd segln los términos valorativos si
estan totalmente en desacuerdo (1), desacuerdo (2), ni en desacuerdo ni de acuerdo (3), de
acuerdo (4), y totalmente de acuerdo (5), en donde en primer lugar para hacer una compra de
ropa casual si consideran la opinion de los amigos, siendo el resultado lo siguiente: un 33%
afirma estar de acuerdo, un 21% ni en desacuerdo ni de acuerdo, un 20% totalmente de
acuerdo, un 14% totalmente en desacuerdo, y un 12% en desacuerdo, tal como se muestra en

el siguiente grafico.

Graéfico N° 15. Considero la opinién de mis amigos

H]l m2 W3 W4 W5

Elaborado: Los autores
Fuente: Encuesta aplicada

A continuacion se les pregunto si también consideraban la opinion de los familiares,
siendo la respuesta de los usuarios lo siguiente: un 36% de acuerdo, un 35% ni en desacuerdo
ni de acuerdo, un 14% totalmente en desacuerdo, un 8% en desacuerdo, y solo un 7%
totalmente de acuerdo. Como se muestra en el siguiente gréafico.
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Grafico N° 16. Considero opinién de mis familiares
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Elaborado: Los autores
Fuente: Encuesta aplicada

En lo que respecta a los medios de comunicacion, se incluyé en esta investigacion a la
television, y se pregunt6 a los usuarios si la television influye en la decision de la compra.
Trayendo como resultado lo siguiente: un 28% totalmente en desacuerdo, un 27% no esta en
desacuerdo ni de acuerdo, otro 27% en desacuerdo, un 10% de acuerdo, y solo un 8%

totalmente de acuerdo, como se muestra a continuacion.

Gréfico N° 17. La TV influye en la decision de compra
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Elaborado: Los autores
Fuente: Encuesta aplicada
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La imagen del consumidor es muy importante, por esa razon se les consultd si su
compre tienen relacién con ello (imagen), siendo los resultados lo siguiente: un 37%
totalmente de acuerdo, un 34% de acuerdo, un 19% ni en desacuerdo ni de acuerdo, un 5% en
desacuerdo, y otro 5% totalmente en desacuerdo. Tal como se muestra en el siguiente grafico.

Grafico N° 18. Cuido de que la ropa que uso mantenga mi imagen

H]l 2 m3 m4 m5

5%

Elaborado: Los autores
Fuente: Encuesta aplicada

Asimismo, se evalud otros elementos como satisfaccion de la ropa casual que estan
comprando y el 100% respondieron que estan totalmente de acuerdo. Tal como muestra en el

siguiente gréfico.
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Gréfico N° 19. Otros (satisfaccion)
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Elaborado: Los autores
Fuente: Encuesta aplicada

Otro de los resultados de esta investigacion es de que elementos inducen a que el
consumidor de ropa casual tome una decision cuando escucha u observa una promocion,
trayendo como resultado lo siguiente: un 61% recurro dependiendo en que consiste la
promocion, un 24% me es ajeno la promocion, un 10% pongo atencion y busco si el lugar esta
cerca, y por ultimo un 5% recurre inmediatamente al establecimiento, tal como se muestra en
el siguiente gréafico.
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Grafico N° 20. Decision cuando escucha u observa una promocion
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Elaborado: Los autores
Fuente: Encuesta aplicada

Y por ultimo, como resultado de la investigacion tenemos a los medios de pago con la

que cancelan una compra los usuarios de ropa casual, siendo el resultado lo siguiente: un 96%

paga en efectivo, y un 4% con tarjeta de débito, y nadie (0%) con tarjeta de crédito.

Gréfico N° 21. Medios de pago

M a Tarjeta debito M b Tarjeta de credito ™ ¢ Efectivo

0%

Elaborado: Los autores
Fuente: Encuesta aplicada
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CONCLUSIONES

Que, los consumidores de ropa casual en los varones consumen en mayor cantidad jeans y

polos, y en las mujeres jeans y shorts.

Que, para los jovenes de la poblacién muestra le es importante aiin la marca, los colores, el

disefio y los materiales de la ropa casual que adquieren.

Que, teniendo en cuenta la frecuencia con la que se desarrollan las compras por parte de
los consumidores, las empresas deben tener en cuenta las temporadas altas y bajas para

poder obtener sus mercancias y dirigir en tiempos determinados.

Que, como estrategia a implementar se debe tener en cuenta las actividades sociales que
hay en el entorno, porque segun los resultados son los eventos sociales en su mayoria de

los consumidores lo que impulsan a comprar ropa casual.
Que, en la ciudad de Yurimaguas, los consumidores en su mayoria consumen una prenda y

maximo dos prendas, lo que hace que la demanda sea muy restringida pero con ciertas

caracteristicas, y de las que tiene que tener en cuenta el empresario.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda, disefiar ofrecer mas disefios variados en jeans, polos y shorts que son los

productos que mas se venden en la ciudad de Yurimaguas.

Se recomienda, realizar promociones bimestral y semestralmente porque segun los
resultados de la investigacion son las frecuencias con la que compran los usuarios de ropa

casual.

Se recomienda, tener en cuenta todas las fiestas sociales porque esto influye a que los

consumidores decidan por una compra de ropa de casual.

Se recomienda, mejorar las condiciones de los centros comerciales, porque es el lugar

donde maés acuden los usuarios de ropa casual.

Se recomienda, mejorar la publicidad en los medios de comunicacién porque no influye
mucho en la decisién a la hora de adquirir una ropa casual, la misma que sin darse cuenta
se estd haciendo un gasto innecesario, porque la mayoria de usuarios compran ropa para

mantener su imagen.
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ANEXO 1: INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

ESTUDIO: PERFIL DEL CONSUMIDOR ENTRE LAS EDADES DE 20 A 34 ANOS
POR LA ROPA CASUAL IMPORTADA EN LA CIUDAD DE YURIMAGUAS,
PERIODO 2017

Instrucciones: Marcar con una “X” la repuesta que considere.

|.- Generalidades
1.- Sexo: Masculino Dl Femenino DZ

2.- Edad: (afios cumplidos)
I1.- Comportamiento de Compra

1. Sefiale Usted las prendas de vestir que usted suele adquirir (marque las que
considere, como maximo 3).

a. Jeans

b. Camisas
c. Polo

d. Short

e. Zapatillas

f. Otros: 6

Especifique

O~ wdNPE

4. Sefale Usted el grado de Importancia que da a los siguientes atributos cuando
adquieren los consumidores entre las edades de 20 a 34 afios por la ropa casual
importada, en la ciudad de Yurimaguas, periodo 2017. Donde 1 significa nada
importante, 2 algo importante, 3 importante.

Atributos 1 2 3

1. El Precio que pago cubre mis expectativas

2. Me identifico con las Marcas

3. Lo adquiero por sus disefios originales

4. Considero que el Material de fabricacion

son mejores
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5. Otros:

Especifique

3. ¢Con qué frecuencia realiza sus compras de ropa casual importada?

a. Quincenal 1
b. Mensual 2
c. Bimestral 3
d. Semestral I:l 4
e. Otros D 5
Especifique
4.- ¢ En qué circunstancia realiza sus compras de ropa casual importada?
a Para Obsequiar 1
b. Tengo dinero extra D 2
C. Renovar mi closet D 3
d. Para un evento social D 4
e. Para un evento familiar [] 5
f. Otros El 6

Especifique
5.- ¢Qué cantidad de ropa importada suele comprar?
a.Unaprenda []1
b. Dos prendas  [] 2
c. Tres prendas D 3
d. Otros: D 4

Especifique
6.- ¢Dbnde suele adquirir las ropas casuales importadas? Puede marcar dos respuestas.

a. Cenetros Comerciales D 1
b. Tiendas especializadas I:I 2
c. Amigos D 3

d. Otros: D 4
Especifique



7.- Sefiale el nivel de acuerdo o desacuerdo en una escala del 1 al 5, en la que 1 significa

totalmente de desacuerdo, 2 En desacuerdo, 3 Ni de acuerdo ni en desacuerdo, 4 En acuerdo y

5 totalmente de acuerdo:

1 2 3 4

5

a. Considero la opinién de mis amigos al adquirir algin tipo
de ropa casual importada

b. Considero la opinion de familiares al momento de comprar
ropa casual importada

c. LaTv. Influye en mi decision de compra

d. Cuido de que la ropa que uso mantenga mi imagen ante la
sociedad

e. Otros

Especifique

8.- ¢Qué decision toma si escucha u observa una promocion, en algun establecimiento

donde venden ropa casual importada?
a. Pongo Atencion y busco si el lugar esta cerca
b. Recurro Inmediatamente al Establecimiento

Recurro dependiendo en que consiste la promocion

o o

Me es ajeno la promocién

9.- ¢Qué medios de pago utiliza al momento de su compra?

a. Tarjeta de Débito Dl b. Tarjeta de Crédito DZ C.

N w N R

O

Efectivo D

Muchas Gracias
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ANEXO 2: MATRIZ DE CONSISTENCIA

ESTUDIO DEL PREFIL DEL CONSUMIDOR ENTRE LAS EDADES DE 20 A 34 ANOS POR LA ROPA CASUAL IMPORTADA EN LA CIUDAD DE YURIMAGUAS,

PERIODO 2017

FORMULACION DEL | oB3ETIVOS HIPOTESIS VARIABLES | INDICADORES | INDICES
PROBLEMA
Problema General Objetivo General Hipétesis General 3.1. Jeans
3. Tipos de vestimenta | 3.2. Camisas
¢Cual es el perfil del consumidor entre | Determinar el perfil del consumidor | Existe una variedad de comportamientos del 3.3. Polos
las edades de 20 a 34 afios por la Ropa | entre las edades de 20 a 34 afios por la | consumidor entre las edades de 20 a 34 afios 3.4. Shorts
casual importada, en la ciudad de | ropa casual importada en la ciudad de | por la ropa casual importada en la ciudad de 3.5. Zapatillas
Yurimaguas, periodo 2017 Yurimaguas periodo 2017 Yurimaguas periodo 2017 3.6. Otros
. L. . . . . . 4.1. Precio

Problemas Especificos Objetivos Especificos Hipotesis Especificas Perfil ) del 4.2 Marca

, . . " . . . . . . Consumidor 4. Atributos 43. Disefio
¢Cuales son los tipos de vestimentas que | Identificar los tipos de vestimentas que | Existe una variedad de tipos de vestimenta que 4.4 Material de fabricacion
adquirieren, los consumidores entre las | adquieren los consumidores entre las | adquieren los consumidores entre las edades de o
edades de 20 a 34 afios por la ropa casual | edades de 20 a 34 afios por la ropa | 20 a 34 afios por la ropa casual importada, en la 4.5. Otros
importada, en la ciudad de Yurimaguas, | casual importada, en la ciudad de | ciudad de Yurimaguas, periodo 2017
periodo 2017? Yurimaguas, periodo 2017
¢Cuales son los atributos que consideran | Identificar los atributos que consideran | Existe una variedad de atributos que consideran 3.Tiempos de compra 8:1. Frecuencia de compra.
los consumidores entre las edades de 20 a | los consumidores entre las edades de 20 | los consumidores entre las edades de 20 a 34 3.2. Circunstancia de decision

34 afios por la ropa casual importada, en
la ciudad de Yurimaguas, periodo 2017?

¢ Cuéles son los tiempos de compra

de los consumidores entre las edades de
20 a 34 afios por la ropa casual importada,
en la ciudad de Yurimaguas, periodo
20177

¢Cuales son las decisiones de compra de
los consumidores entre las edades de 20 a
34 afios por la ropa casual importada, en
la ciudad de Yurimaguas, periodo 2017?

a 34 afos por la ropa casual importada,
en la ciudad de Yurimaguas, periodo
2017

Identificar los tiempos de compra

de los consumidores entre las edades de
20 a 34 afios por la ropa casual
importada, en la ciudad de Yurimaguas,
periodo 2017

Identificar las decisiones de compra
de los consumidores entre las edades de
20 a 34 afios por la ropa casual
importada, en la ciudad de Yurimaguas,
periodo 2017

afios por la ropa casual importada, en la ciudad
de Yurimaguas, periodo 2017.

Existe una variedad de tiempos de compra

de los consumidores entre las edades de 20 a 34
afios por la ropa casual importada, en la ciudad
de Yurimaguas, periodo 2017

Existe una variedad de decisiones de compra
de los consumidores entre las edades de 20 a 34
afios por la ropa casual importada, en la ciudad
de Yurimaguas, periodo 2017

de compra.

5. Decision de compra

5.1
5.2.
5.3.
54.
5.5.

Cantidad

Lugar

Grupo de referencia
Promociones
Medios de pago
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