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RESOLUCION N° 912-2023-D-FIS-UANCV-J

Juliaca, 05 de diciembre del 2023

VISTOS; El expediente N° 2023-CU-17038 (fecha y hora de
sustentacion) y el expediente N° 2023-CU-17037 (Titulo), la RESOLUCION N° 766-
2023-D-FIS-UANCV que aprueba el Borrador de Tesis y el DICT AMEN N° 356-2023-
OI-VRI DE ORIGINALIDAD DEL TRABAJO DE INVESTIGACION presentado por el (1a)
bachiller HUARCAYA CHINO, YERLIN DAVID quien solicita FECHA Y HORA DE
SUSTENTACION DE TESIS, titulado: APLICACION DE LAS 4PS DEL MARKETING
PARA LA TOMA DE DECISIONES DE COMPRA DEL CLIENTE DE LAS GALERIAS
COMERCIALES DE ZAPATOS JULIACA 2022 para la obtencion del Titulo
Profesional de INGENIERO EMPRESARIAL E INFORMATICO por la modalidad de
Sustentacion de Tesis,

WA NESS
W NG ()
V)“‘\‘CU//Z),}?(‘

\
N

CONSIDERANDO:
Que el 11 de marzo de 2020 la Organizacién Mundial de la Salud

‘M califico el brote del coronavirus (COVID-19) como una pandemia al haberse extendido

Que, a través del Decreto Supremo N° 44-2020-PCM, el poder
Ejecutivo declaro estado de emergencia nacional ampliado temporalmente mediante

\ los Decretos Supremos N° 051-2020-PCM, N° 064-2020-PCM, N° 075-2020-PCM, N°
W 083-2020-PCM, N° 094-2020-PCM, N° 116-2020-PCM, N° 135-2020-PCM, N° 146-

/) en varios paises del mundo de manera simultanea;

2020-PCM , N° 156-2020-PCM; y precisado o modificado por los Decretos Supremos
N° 045-2020-PCM, N° 046-2020-PCM, N° 051-2020-PCM, N° 053-2020-PCM, N° 057-
2020-PCM, N° 058-2020-PCM, N° 061-2020-PCM, N° 063-2020-PCM, N° 064-2020-
PCM, N° 068-2020-PCM, N° 072-2020-PCM, N° 083-2020-PCM, N° 094-2020-PCM, N°
116-2020-PCM, N° 129-2020-PCM, N° 135-2020-PCM, N° 139-2020-PCM, N° 146-
020-PCM, N° 151-2020-PCM, N° 156-2020-PCM, N° 162-2020-PCM, N° 165-2020-
PCM, N° 170-2020-PCM, N° 174-2020-PCM, N° 184-2020-PCM vy finalmente con el
Decreto Supremo N° 201-2020-PCM se prorroga el estado de emergencia nacional por
el plazo de treinta y un (31) dias calendario a partir del viernes 01 de enero del 2021,
por las graves circunstancias que afectan la vida de las personas a consecuencia de Ia
COVID-19. Todo dentro del marco de la emergencia sanitaria declarada a nivel nacional
con el Decreto Supremo N° 008-2020-SA, prorrogada por Decreto Supremo N° 020-
2020-SA y N° 027-2020-SA, finalmente con el Decreto Supremo N° 031-2020-SA, a
partir del 07 de diciembre de 2020 por un plazo de noventa (90) dias de calendario;

Que es necesario dar cumplimiento a la Ley 30220 y sus
modificatorias, al Estatuto Universitario y al Reglamento de Grados y Titulos de la
Universidad Andina “Néstor Céceres Velasquez” de Juliaca y de la Facultad de
C.c.

Arch, 2023

JCHM/
Distribucién: Jurados, Interesado
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Ingenieria de Sistemas, para la nominacién de jurados mediante sorteo del mismo
modo programar la fecha y hora de sustentacion de tesis.

En uso de las atribuciones conferidas al Decano de la Facultad de
Ingenieria de Sistemas y, estando al informe de la Comision de Grados y Titulos de la
Facultad.

SE RESUELVE:

PRIMERO.- NOMINAR Jurados para la Sustentacion de Tesis del
tema titulado: APLICACION DE LAS 4PS DEL MARKETING PARA LA TOMA DE
DECISIONES DE COMPRA DEL CLIENTE DE LAS GALERIAS COMERCIALES DE
ZAPATOS JULIACA 2022 presentado por el (la) bachiller: HUARCAYA CHINO,
YERLIN DAVID, para optar el Titulo Profesional de INGENIERO EMPRESARIAL E
INFORMATICO habiéndose designado por sorteo a la siguiente terna de jurados:

- Presidente - M. SC. JUAN CARLOS HERRERA MIRANDA
- 1ler. Miembro : DR. PAUL MAMANI TISNADO

- 2do. Miembro DR. OSCAR GONZALO APAZA PEREZ

- Asesor de Tesis : MGTR. JACKELINE FLORES APAZA

SEGUNDO.- PROGRAMAR la Fecha y Hora de Sustentacion de
Tesis para el dia JUEVES, 06 DE DICIEMBRE DEL 2023, a horas 06:00 p.m. hora
exacta.

TERCERO.- El acto académico de sustentacion se llevara a cabo
a través de la plataforma de video conferencia Cisco Webex Meetings.

CUARTO.- Realizada la Sustentacion de Tesis, el Presidente dela
terna de jurados levantard y firmara el Acta de Sustentacion de Tesis, en el cual se
consignara el resultado obtenido por el (la) Bachiller sustentante, del mismo modo
firmaran los otros dos miembros de jurado, dando conformidad al acto.

QUINTO.- La Direccion de la Escuela Profesional de Ingenieria

Empresarial e Informatica, el Jurado y el Presidente de la Comisién de Grados y Titulos,
quedan rgados de dar cumplimiento a la presente Resolucion.

Registrese, Comuniquese y Archivese.

Cc

Arch. 2023

JCHM/

Distribucién: Jurados, Interesado

OFICINA DE INVESTIGACION

Tesis Publicada con autorizacién del autor httpi//PEpUSitDr‘iD. uancyv.edu. pB/




VICERRECTORADO DE
INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

RESOLUCION N2 766-2023-D-FIS-UANCV

Juliaca, 16 de noviembre del 2023

VISTOS; el Expediente N 2023-CU-216529 y el Acta de Aprobacién de Borrador
de Tesis de fecha 07 de diciembre del 2022 y la RESOLUCION N° 595-2023-D-FIS-UANCV que aprueba el
Perfil de Tesis de fecha 11 de octubre del 2023, presentado por el (la) Bachiller: HUARCAYA CHINO,
YERLIN DAVID con el tema titulado: APLICACION DE LAS 4PS DEL MARKETING PARA LA TOMA DE
DECISIONES DE COMPRA DEL CLIENTE DE LAS GALERIAS COMERCIALES DE ZAPATOS JULIACA 2022,
para optar el Titulo Profesional de INGENIERO EMPRESARIAL E INFORMATICO.

CONSIDERANDO:

Que, el (la) Bachiller HUARCAYA CHINO, YERLIN DAVID, ha presentado su
Borrador de Tesis titulado: APLICACION DE LAS 4PS DEL MARKETING PARA LA TOMA DE DECISIONES
DE COMPRA DEL CLIENTE DE LAS GALERIAS COMERCIALES DE ZAPATOS JULIACA 2022, para optar el
Titulo Profesional de INGENIERO EMPRESARIAL E INFORMATICO.

Que, habiendo procedido de acuerdo al Reglamento de Grados y Titulos de la
UANCV y el Presidente de la Comisién de Grados y Titulos de la Facultad de Ingenieria de Sistemas, nomin6
como Jurados a los siguientes Docentes:

e Presidente : M. Sc. Juan Carlos Herrera Miranda

e ler. Miembro : Dr. Paul Mamani Tisnado

e 2do. Miembro : Dr. Oscar Gonzalo Apaza Perez
Asesor de Tesis : Mgtr. Jackeline Flores Apaza

) Que, la terna de jurados ha aprobado en su integridad el Borrador de Tesis
titulado: APLICACION DE LAS 4PS DEL MARKETING PARA LA TOMA DE DECISIONES DE COMPRA DEL
CLIENTE DE LAS GALERIAS COMERCIALES DE ZAPATOS JULIACA 2022.

Estando en la opini6n favorable del Presidente de la Comision de Grados y Titulos
de la Facultad de Ingenierfa de Sistemas, en concordancia al Reglamento de Grados y Titulos de la UANCV y
en uso de las atribuciones que le concede la Ley Universitaria 30220, Ley de Creacion de la UANCV 23738y
Modificatoria N° 24661 y el Estatuto Modificado de la UANCV.

SE RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO.- APROBAR EL BORRADOR DE TESIS, presentado por el
(1a) Bachiller: HUARCAYA CHINO, YERLIN DAVID, con el tema titulado: APLICACION DE LAS 4PS DEL
MARKETING PARA LA TOMA DE DECISIONES DE COMPRA DEL CLIENTE DE LAS GALERIAS
COMERCIALES DE ZAPATOS JULIACA 2022, quedando apto para tramitar el Dictamen de Originalidad de
Trabajo de Investigacién y posteriormente solicitar la Fecha y Hora de Sustentaciéon de Tesis previa
presentacion de los requisitos correspondientes segun lo establecido en el Reglamento de Grados y Titulos
de la UANCV, la misma que conducira a la obtencién del TITULO PROFESIONAL DE INGENIERO
EMPRESARIAL E INFORMATICO.

ARTICULO SEGUNDO.- La Comisién de Grados y Titulos de la Facultad de
Ingenierfa de Sistemas y el Secretario Académico de la Facultad de Ingenierfa de Sistemas, quedan
encargados del cumplimiento de la presente Resolucion.

Registrese, Comuniquese y Archivese.

Cec.
Arch 2023
JCHM/
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RESOLUCION N2 0595-2023-D-FIS-UANCV

Juliaca, 11 de octubre del 2023

VISTOS; el Expediente N2 2023-CU-13549 de fecha 11 de octubre del 2023,
presentado por el (la) Bachiller HUARCAYA CHINO, YERLIN DAVID quien ha solicitado CAMBIO DEL
PRIMER MIEMBRO DE JURADO Y ASESOR DEL PERFIL DE TESIS, asignado con RESOLUCION DECANAL N°
778-2023-D-FIS-UANCV de fecha.

CONSIDERANDO:

Que, el (la) Bachiller HUARCAYA CHINO, YERLIN DAVID, ha presentado su
Perfil de Tesis titulado: APLICACION DE LAS 4PS DEL MARKETING PARA LA TOMA DE DECISIONES DE
COMPRA DEL CLIENTE DE LAS GALERIAS COMERCIALES DE ZAPATOS JULIACA 2022, para optar el
Titulo Profesional de INGENIERO EMPRESARIAL E INFORMATICO.

Que, con RESOLUCION DECANAL N° 778-2023-D-FIS-UANCV de fecha se aprobd
el Perfil de Tesis titulado: APLICACION DE LAS 4PS DEL MARKETING PARA LA TOMA DE DECISIONES DE
COMPRA DEL CLIENTE DE LAS GALERIAS COMERCIALES DE ZAPATOS JULIACA 2022, con la siguiente
terna de jurados:

e Presidente : M. Sc. Juan Carlos Herrera Miranda
e ler.Miembro : Dr. Richard Condori Cruz
e 2do. Miembro { Dr. Oscar Gonzalo Apaza Perez
Asesor de Tesis - Mgter. Ramiro Arturo Rodriguez Saravia

Estando en la opinién favorable del Presidente de la Comisién de Grados y
Titulos de la Facultad de Ingenierfa de Sistemas, en concordancia al Reglamento de Grados y Titulos de la
UANCV y en uso de las atribuciones que le concede la Ley Universitaria 30220, Ley de Creacién de la
UANCV 23738 y modificatoria; y el Estatuto Modificado 2020 de la UANCV aprobado con Resolucion N°
0018-2020-UANCV-AU-R.

SE RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO.- APROBAR el CAMBIO DEL PRIMER MIEMBRO DE
JURADO Y ASESOR DEL PERFIL DE TESIS, de (1) (la) Bachiller: HUARCAYA CHINO, YERLIN DAVID, del
tema de tesis titulado: APLICACION DE LAS 4PS DEL MARKETING PARA LA TOMA DE DECISIONES DE
COMPRA DEL CLIENTE DE LAS GALERIAS COMERCIALES DE ZAPATOS JULIACA 2022, considerandose
a partir de la fecha los siguientes Jurados y Asesor de Tesis:

e Presidente g M. Sc. Juan Carlos Herrera Miranda

e 1ler. Miembro : Dr. Paul Mamani Tisnado

e 2do. Miembro : Dr. Oscar Gonzalo Apaza Perez
Asesor de Tesis ; Mgtr. Jackeline Flores Apaza

ARTICULO SEGUNDO.- La Comision de Grados y Titulos de la Facultad de
Ingenierfa de Sistemas y el Secretario Académico de la Facultad de Ingenierfa de Sistemas, quedan
encargados del cumplimiento de la presente Resolucion.

Registrese, Comuniquese y Archivese.

C.c.

Arch. 2023

JCHM/

Distribucién: Jurados, Interesado
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RESOLUCION N© 0455-2023-D-FIS-UANCV

Juliaca, 08 de setiembre del 2023

VISTOS; el Expediente N¢ 2023-CU-07597 de fecha 08 de setiembre del 2023,
presentado por el (la) Bachiller HUARCAYA CHINO, YERLIN DAVID quien ha solicitado CAMBIO DEL
SEGUNDO MIEMBRO DE JURADO Y ASESOR DEL PERFIL DE TESIS, asignado con RESOLUCION DECANAL
N° 777-2022-D-FIS-UANCV de fecha.

CONSIDERANDO:

Que, el (la) Bachiller HUARCAYA CHINO, YERLIN DAVID, ha presentado su
Perfil de Tesis titulado: APLICACION DE LAS 4PS DEL MARKETING PARA LA TOMA DE DECISIONES DE
COMPRA DEL CLIENTE DE LAS GALERIAS COMERCIALES DE ZAPATOS JULIACA 2022, para optar el
Titulo Profesional de INGENIERO EMPRESARIAL E INFORMATICO.

Que, con RESOLUCION DECANAL N° 777-2022-D-FIS-UANCV de fecha se aprobd
el Perfil de Tesis titulado: APLICACION DE LAS 4PS DEL MARKETING PARA LA TOMA DE DECISIONES DE
COMPRA DEL CLIENTE DE LAS GALERIAS COMERCIALES DE ZAPATOS JULIACA 2022, con la siguiente
terna de jurados:

e Presidente : M. Sc. Juan Carlos Herrera Miranda

e ler. Miembro : Mgtr. Alcides Velasquez Ari

e 2do. Miembro : Mgtr Oscar Gonzalo Apaza Perez
Asesor de Tesis ! Mgtr. Justiniano Tumi Ccari

Estando en la opinién favorable del Presidente de la Comisiéon de Grados y
Titulos de la Facultad de Ingenierfa de Sistemas, en concordancia al Reglamento de Grados y Titulos de la
UANCV y en uso de las atribuciones que le concede la Ley Universitaria 30220, Ley de Creacion de la
UANCV 23738 y modificatoria; y el Estatuto Modificado 2020 de la UANCV aprobado con Resolucion N°
0018-2020-UANCV-AU-R.

SE RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO.- APROBAR el CAMBIO DEL SEGUNDO MIEMBRO DE
JURADO Y ASESOR DEL PERFIL DE TESIS, de (1) (la) Bachiller: HUARCAYA CHINO, YERLIN DAVID, del
tema de tesis titulado: APLICACION DE LAS 4PS DEL MARKETING PARA LA TOMA DE DECISIONES DE
COMPRA DEL CLIENTE DE LAS GALERIAS COMERCIALES DE ZAPATOS JULIACA 2022, considerandose
a partir de la fecha los siguientes Jurados y Asesor de Tesis:

Presidente : M. Sc. Juan Carlos Herrera Miranda

e 1ler.Miembro : Dr. Richard Condori Cruz

e 2do. Miembro : Mgtr Oscar Gonzalo Apaza Perez
Asesor de Tesis : Mgtr. Ramiro Arturo Rodriguez Saravia

ARTICULO SEGUNDO.- La Comisién de Grados y Titulos de la Facultad de
Ingenierfa de Sistemas y el Secretario Académico de la Facultad de Ingenierfa de Sistemas, quedan
encargados del cumplimiento de la presente Resolucion.

Registrese, Comuniquese y Archivese.

Cc.

Arch. 2023
JCHM/
Dictrib
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RESOLUCION N¢ 778-2022-D-FIS-UANCV

Juliaca, 14 de noviembre del 2022

VISTOS; el Expediente N° 29150 del 14 de noviembre del 2022 y el INFORME N°
085-2022-JCHM-FIS-UANCV-] del Presidente del Jurado Dictaminador del Perfil de Tesis de fecha 14 de
noviembre del 2022, y el Acta de Aprobacion de Perfil de Tesis de fecha 23 de setiembre del 2022, para
optar el Titulo Profesional de INGENIERO EMPRESARIAL E INFORMATICO, presentado por el (la)
Bachiller: HUARCAYA CHINO, YERLIN DAVID con el tema titulado: APLICACION DE LAS 4PS DEL
MARKETING PARA LA TOMA DE DECISIONES DE COMPRA DEL CLIENTE DE LAS GALERIAS
COMERCIALES DE ZAPATOS JULIACA 2022.

CONSIDERANDO:

Que, el (la) Bachiller HUARCAYA CHINO, YERLIN DAVID, ha presentado su Perfil
de Tesis titulado: APLICACION DE LAS 4PS DEL MARKETING PARA LA TOMA DE DECISIONES DE
COMPRA DEL CLIENTE DE LAS GALERIAS COMERCIALES DE ZAPATOS JULIACA 2022, para optar el
Titulo Profesional de INGENIERO EMPRESARIAL E INFORMATICO.

Que, habiendo procedido de acuerdo al Reglamento de Grados y Titulos de la
UANCV y el Presidente de la Comisién de Grados y Titulos de la Facultad de Ingenierfa de Sistemas,
nominé como Jurados a los siguientes Docentes:

e Presidente : M. Sc. Juan Carlos Herrera Miranda

e ler. Miembro g Mgtr. Alcides Velasquez Ari

e 2do. Miembro : Mgtr. Oscar Gonzalo Apaza Perez
Asesor de Tesis : Mgtr. Justiniano Tumi Ccari

Que, la terna de jurados ha aprobado en su integridad el Perfil de Tesis titulado:
APLICACION DE LAS 4PS DEL MARKETING PARA LA TOMA DE DECISIONES DE COMPRA DEL
CLIENTE DE LAS GALERIAS COMERCIALES DE ZAPATOS JULIACA 2022

Estando en la opinién favorable del Presidente de la Comision de Grados y
Titulos de la Facultad de Ingenieria de Sistemas, en concordancia al Reglamento de Grados y Titulos de la
UANCV y en uso de las atribuciones que le concede la Ley Universitaria 30220, Ley de Creacion de la
UANCV 23738y Modificatoria N° 24661 y el Estatuto Modificado de la UANCV.

SE RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO.- APROBAR EL PERFIL DE TESIS, presentado por el (la)
Bachiller: HUARCAYA CHINO, YERLIN DAVID, con el tema titulado: APLICACION DE LAS 4PS DEL
MARKETING PARA LA TOMA DE DECISIONES DE COMPRA DEL CLIENTE DE LAS GALERIAS
COMERCIALES DE ZAPATOS JULIACA 2022, quedando apto para el desarrollo y presentacion del
Borrador de Tesis segtn lo establecido en el Reglamento de Grados y Titulos de la UANCV.

ARTICULO SEGUNDO.- La Comisién de Grados y Titulos de la Facultad de
Ingenierfa de Sistemas y el Secretario Académico de la Facultad de Ingenierfa de Sistemas, quedan
encargados del cumplimiento de la presente Resolucion.

Registrese, Comunfquese y Archivese.

¢ lrw ER! l)/\DANl)lN/\
STOR CACRRES VELASQUEZ~

Cc.
Arch 2022
JCHM/
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Metadatos complementarios - UANCV i
3

Titulo de la Tesis \ l

APLICACION DE LAS 4 PS DEL MARKETING PARA LA TOMA DE DECISIONES DE
COMPRA DEL CLIENTE DE LAS GALERIAS COMERCIALES DE ZAPATOS JULIACA 2022

Datos de autor
Nombres y apellidos YERLIN DAVID HUARCAYA CHINO

Tipo de documento de identidad DNI

Nuimero de documento de

identidad VLU

URL de ORCID https://orcid.org/0009-0008-1025-0368
Datos de asesor

Nombres y apellidos JACKELINE FLORES APAZA

Tipo de documento de identidad DNI

Numero de documento de

identidad H0602
URL de ORCID https://orcid.org/0000-0001-9003-333X
Datos del jurado
Presidente del jurado
Nombres y apellidos JUAN CARLOS HERRERA MIRANDA
Tipo de documento DNI
Num.ero de documento de 29606930
identidad
Miembro del jurado 1
Nombres y apellidos PAUL MAMANI TISNADO
Tipo de documento DNI
Numero de documento de
identidad DRAPE
Miembro del jurado 2
Nombres y apellidos OSCAR GONZALO APAZA PAREZ
Tipo de documento DNI
Numero de documento de 42431259

identidad
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Datos de investigacion

Linea de investigacion Organizacion y direccion de empresas P-25
Grupo de investigacion No aplica.
Agencia de financiamiento Sin financiamiento.

Departamento: Puno

Provincia: San Roman

Distrito: Juliaca

Longitud oeste: -16.408910733069206,
Latitud sur: -71.53758543923885

Ubicacion geografica de la
investigacion

Url:
https://maps.app.200.2l/FJi7Wwo2PzihY3JaA

Afio o rango de afios en que se
realizo la investigacion

URL de disciplinas OCDE Otras ingenierias, Otras tecnologias
https://concytec-pe.github.io/Peru- | https:/purl.org/pe-repo/ocde/ford#2.11.00
CRIS/vocabularios/ocde_ford.html | Teoria organizacional

- Libreria https://purl.org/pe-repo/ocde/ford#5.06.00 ~ [ ,

Enero 2021 — diciembre 2022

. UNIVERSIDAL) ANDINA
WNESTPR CARERES VELAS

OFICINA DE |NVEST|GAC|GN http://repositorio. uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




faym VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV \2/ | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

N F? | VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV A3/ | INVESTIGACION

OFICINA DE INVESTIGACION

DECLARACION DE AUTENTICIDAD Y RESPONSABILIDAD

Yo YERLIN DAVID HUARCAYA CHINO , identificado con DNI
Nro. 70101741, en mi condicion de egresado de:

R Escuela Profesional
U Programa de Segunda Especialidad,
L] Programa de Maestria o Doctorado

ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA EMPRESARIAL E INFORMATICA

informo que he elaborado el/la X Tesis o ] Trabajo de Investigacion, (] Trabajo Académico
denominada:

“APLICACION DE LAS 4 PS DEL MARKETING PARA LA TOMA DE DECISIONES DE
COMPRA DEL CLIENTE DE LAS GALERIAS COMERCIALES DE ZAPATOS JULIACA 2022”

Asesorado por: Mgtr. JACKELINE FLORES APAZA

Es un tema original.

Declaro que el presente trabajo de tesis es elaborado por mi persona y no existe plagio/copia de ninguna
naturaleza, en especial de otro documento de investigacién (tesis, revista, texto, congreso, o similar)
presentado por persona natural o juridica alguna ante instituciones académicas, profesionales, de
investigacion o similares, en el pais o en el extranjero.

Dejo constancia que las citas de otros autores han sido debidamente identificadas en el trabajo de
investigacion, por lo que no asumiré como suyas las opiniones vertidas por terceros, ya sea de fuentes
encontradas en medios escritos, digitales o Internet.

Asimismo, ratifico que soy plenamente consciente de todo el contenido de la tesis y asumo la responsabilidad
de cualquier error u omision en el documento, asi como de las connotaciones éticas y legales involucradas.

El incumplimiento de lo declarado da lugar a responsabilidad del declarante, en consecuencia; a través del
presente documento asumo frente a terceros, la Universidad Andina Néstor Caceres Velasquez y/o la
Administracion Piblica toda responsabilidad que pueda derivarse por el trabajo final presentado. Lo sefialado
incluye responsabilidad pecuniaria incluido el pago de multas u otros por los dafios y perjuicios que se
ocasionen.

Juliaca__04__de NOVIEMBRE del 2024

Hirfa ddL-Asesor Firma del Estudiante
(obligatoria) (obligatoria)

OFICINA DE INVESTIGACION B e i SR o]

OFICINA DE |NVEST|GAC|GN http://repositorio. uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

Y: TESIS UANCV \2) | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

DEDICATORIA
Dedico este trabajo a mi familia, cuyo amor, apoyo
incondicional y confianza en mi han sido la fuerza

que me ha impulsado a alcanzar esta meta.

OFICINA DE |NVEST|GAC|GN http://repositorio. uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

3 TESIS UANCV \2) | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

AGRADECIMIENTO
Agradezco profundamente a mis docentes y
asesores por su guia constante, a mis
compatfieros por su apoyo ya mi familia por
creer siempre en mi. Sin ustedes, este logro

no habria sido posible.

OFICINA DE |NVEST|GAC|GN http://repositorio. uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV \3) | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

INDICE GENERAL
10Y2) D) (67N 0] 21 VNPT iii
AGRADECIMIENTO ......ooiiiieieeeeeeeeeeee e n e en st iv
10N (@) €] 2510 21 27N TR v
1000 (@) 38 0) S0 VN 53 07N viii
INDICE DE FIGURAS ..ottt s sttt X
RESUMEN ...ttt eeeee et sttt es st se s ten s eneanes xi
ABSTRACT ..ottt xiii
INTRODUCCION ........ocoiiieiieeseieeeseetessesiesesasses s s s s sesss s sssssssssssesssnssss s sensnsnsenns XV
CAPITULO I

ASPECTOS GENERALES

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA ......cccccoiiiiiiiieiiee e 1
1.1.1. Problema General ............cooiviiiiiiiii 2
1.1.2. Problemas ESPeCifiCOS .. .ciiuuiiiiiiiiiiiiiiie i 2

1.2.  OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION .......cccooosvrireeereesesieneesesissessesesses s, 3
1.2.1. ODbJetiVo GENETAL .....ooiiiieiiiiiiiie s 3
1.2.2. ODbjetivos ESPECITICOS .uvviiiiiiiiiiiiiii i 3

1.3.  JUSTIFICACION DEL ESTUDIO .......cccseiuiieerieeernieeesesissesseseesessssessessssessenensen, 3
1.3.1. TROTICA ..t 3
1.3.2. MEtOOLIOZICA ....eee it 4

14, HIPOTESIS ..ottt 4
1.4.1. HipOtesis GENETAL .........eeeiiiiiiiiiiiiie e 4
1.4.2.  Hipotesis ESPECIfiCas.......coouiiuiiiiiiiiiiiiiiiiisecs e 4

1.5, VARIABLES ...ttt sttt 4
151, INA@PENAICNLES ...ttt 4

OFICINA DE |NVEST|GAC|GN http://repositorio. uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV \3) | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

1.5.2. DEPENAICNLES ....cvviuviiiiiiiiiiiiie ittt 4
1.6.  OPERACIONALIZACION DE VARIABLES ........ccccooviiirieeieeeeeeeseeee s, 5
CAPITULO II
MARCO TEORICO
2.1.  ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION.........cc.ccoccoevvemririereeereresreeseninenn, 6

2.1.1. INEETNACTONAL ..ottt 6
2.1.2. NACIONALES ...ttt bbb sb e be e e e 7
2.2, MARCO TEORICO .....ccoovvimiiirreiiiiieeeieseisss s 7
2.2.1. 4Ps del Marketing ........ccovviviiiiiiiee e 7
2.2.2. Dimensiones de las 4Ps del marketing ...........ccoccovoeeiiiniiininnicne e 9
2.2.2.1. ProdUCTO . ..o 11
2.2.22. PIECIO .o 13
2.2.23. PrOmMOCION. .....ooiiiiiiiii s 15
2.2.24. Plaza ..o 17
2.2.3.  DecisiOn de 1a COMPIA .......oviiiiiiriiiieiic e 20
2.2.4.  Dimensiones de la decision de la compra...........ccocevvveiiniicniciiecninns 22
2.24.1. Situacion de 1a COMPTA ......cceevviiiiiiiieie e 24
2.24.2. Decision de 1a COMPTa ......oooiveeriiiiieiicceese e 26

2.3, MARCO CONCEPTUAL .....oiiieittiieitiee et 28

CAPITULO 11T

PROCEDIMIENTOS METODOLOGICOS DE LA INVESTIGACION

3.1.  DISENO DE LA INVESTIGACION ........cocoocsuiiiiieieeierseesesssesesseesesssesneseon, 30
3.2.  METODO DE LA INVESTIGACION.......ccccocevsiriirereesrserssesesssesessenssnensen, 31
3.3.  POBLACION Y MUESTRA.......ccsvitiisiirisesiesssesissesesiess s ienensesessnesnessens 32

3.3.1. e o) F:To3 U ) o W 32

OFICINA DE |NVEST|GAC|GN http://repositorio. uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV \3) | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

3.3.2. B 0TS 5 - AN 32

3.4. TECNICAS, NOTAS E INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION PARA LA

RECOLECCION DE DATOS .....ovorviiiieiisisieeessesessiesssssesessesissessesessessssss s sesessensssenns 33

3.5.  VALIDACION DE LA CONTRASTACION DE HIPOTESIS ......c..cccvvvuennen. 33

3.6. VALIDEZ Y CONFIABILIDAD DEL INSTRUMENTO .........cccoovvivrvereennen. 33

3.7.  PLAN DE RECOLECCION Y PROCESAMIENTO DE DATOS ..........c.......... 34
CAPITULO IV

RESULTADOS Y DISCUSION

4.1.  CONFIABILIDAD DEL INSTRUMENTO........cccccoiiiiiiiiinieneee e 35
42.  PRUEBA DE DISTRIBUCION NORMAL........cc.coovvrimierierieeeererssesessenienines 36
4.3.  RESULTADOS DESCRIPTIVOS.......oooiiiiiiiiiiiie e 37
4.4. RESULTADOS INFERENCIALES ........coii it 77
4.4.1.  Criterio de la interpretacion de la hipotesis........cccocoeriiiiiiiiniicicneen, 77
4.4.2. HipOtesis ZENeral ........cccviiiiiiiiiiiii e 78
4.4.3.  HipOtesis €SPECIFICAS ....ccviririiiiiiiieiii e 79
4.43.1. HE — 1o 79
4.4.3.2. HE — 2 e 80
4.4.3.3. HE — 3 e 80
4.4.3.4. HE — 4 81
CONCLUSIONES ...ttt ettt b e nne e 83
RECOMENDACIONES ...t 85
REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS .....oooiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e, 87
ANEXOS .. 90

OFICINA DE |NVEST|GAC|GN http://repositorio. uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV \3) | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

INDICE DE TABLAS
Tabla 1 Operacionalizacion de variables ... 5
Tabla 2 Confiabilidad de las variables............cccoviiiiiiiiiiii e 35
Tabla 3 Confiabilidad de las 4Ps del marketing ............ccoooveieiniiiic i 35
Tabla 4 Confiabilidad de la decision de cOmPra...........cccevveeieiiiieiee e 36
Tabla 5 Distribucion NOTMAL.........c.cooiiiiiiiiiiiiie e 36
Tabla 6 La distribucion por €dades...........cocverrieiiiiiieiieseeee e 37
Tabla 7 DiStribuCiONn POT ZENETO ......ccvveririiiierireeee e e sree e 39
Tabla 8 Distribucion del estado CIVIl........ooooveiiiiiiiiiii e 41
Tabla 9 Distribucion por grado acad€miCo..........ccvvviiiieiiiieiiiie e 43
Tabla 10 Distribucion del estado laboral ... 45
Tabla 11 Distribucion de sus ingresos econdmicos €n SOIES .......ccvvviveerriieenriieeniiieesninen 47
Tabla 12 Evaluacion de la variedad de zapatos .........ccceevvveeiiiiiiiiieniiiec e 49
Tabla 13 Personalizacion de calzados ..........ccoceeieiiiiiiieiieiee e 51
Tabla 14 Satisfaccion de la necesidad .........ccocvviiiiiiiiciic e 53
Tabla 15 Variedad de diSETIOS .......cveiiveeriiiiieiiieee e 55
Tabla 16 Disefios de teNdENCIA ........cocveeiiiiiiieiiieiee e 57
Tabla 17 Compra sin importar 1a MAarcCa .........cceuvvieiiiieiiiie e 59
Tabla 18 Importancia de 1a PreSentacion ........ccocvvveiieieiiiieesiie e 61
Tabla 19 Consideracion del €mMPaqUE ..........covvieiiiiiiiiiieiiii e 63
Tabla 20 PreCIO JUSTO ..vveeiuieieiiieiiiiie ittt nnb e e nnn e e nneas 65
Tabla 21 Los precios Son adeCuadOs. .......cuuiiiiieiiiieiiiie et sre e 67
Tabla 22 Desarrollo de [0S deSCUENLOS .......cueeiiiiiiiriiiiiiie et 69
Tabla 23 Pagos con tarjetas y 0tros MEdiOS .......cevveerveeriieiieerieesiie et e e siee e 71
Tabla 24 Cobertura en JUHACA .......c.coiiiiiiiiie e 73

OFICINA DE |NVEST|GAC|GN http://repositorio. uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




TESIS UANCV

VICERRECTORADO DE

INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

Tabla 25 Recomendaria la compra y visita a las galerias ...........ccooevvveiiniiiicniiicnnenn, 75
Tabla 26 Correlacion del coeficiente de Rho de Spearman...........ccocevviiiiiiiiiicnnenn, 77
Tabla 27 Correlacion de las 4Ps del marketing y la decision de la compra.................... 78
Tabla 28 Correlacion del producto y la decision de la compra .........cccoveeveiveiiicneene. 79
Tabla 29 Correlacion del precio con la decision de la compra..........cccocveeviveiiiicnnenn. 80
Tabla 30 Correlacion de la plaza con la decision de la compra.........cccocveeeviveniincnnene. 81
Tabla 31 Correlacion de la promocion y la decision de la compra.........ccvveveiviveninenne. 82

OFICINA DE INVESTIGACION

Tesis Publicada con autorizacion del autor

http://repositorio. uancv.edu. pe/




VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV \3) | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

INDICE DE FIGURAS
Figura 1Correlacion de variables..........cooooiviiiiiiiiieie e 31
Figura 2 Distribucion por €dades...........ccouerriiiiiiiiinicieceese e 38
Figura 3 Distribucion por ZENET0........ccueiveiriiirieiiieireese e 39
Figura 4 Distribucion del estado CIVil..........coooiiiiiiiii e 41
Figura 5 Distribucion de grado acad@émiCo...........ccvvvveriiiiiiniiiiie e 43
Figura 6 Estado 1aboral..........ccooviiiiiiiiii e 45
Figura 7 Distribucion de sus ingresos econdmicos €N SOIES........ccvvvvrireervirieereesireennnn 47
Figura 8 Evaluacion de la variedad de zapatos..........cccceveieiiiiiiiiiiiiiec e 49
Figura 9 Personalizacion de calzados ..........coocuveiiiiiiiiii i 51
Figura 10 Satisfaccion de la necesidad..........cooviviiiiiiiiiiiiiiiic e 53
Figura 11 Variedad de diSETI0S ......uuiiiiiiiiiiiiiiie i 55
Figura 12 Compra sin importar 1a Marca..........ccoccvveiieieiiieeiiieie e 59
Figura 13 Importancia de 1a presentacion ...........cccooveveiieieiiiee e 61
Figura 14 Consideracion del empaque ..........cceevvviiiiiieiiiiieiiice s 63
FIgUIa 15 PIECIO JUSTO .uviiiuiiiiiiiiiiiiie ettt sttt 65
Figura 16 Los precios Son adeCuados ......cuveiivieiiiiiiiiiie i 67
Figura 17 Desarrollo de 108 deSCUENLOS .......cccviiiiiiiiiiiiieiiiie e 69
Figura 18 Pagos con tarjetas y otros MEdiOS ......ccvvvviiivieiiiiiiiieieiiieesiee e sinee e 71
Figura 19 Cobertura en JUITACA ........coivuviiiiiiiiiie it 73
Figura 20 Recomendaria la compra y vista de las galerias..........cccccocvvivinnninniiennnnnn, 75

OFICINA DE |NVEST|GAC|GN http://repositorio. uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

? TESIS UANCV \2/ | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

RESUMEN

La investigacion sobre la aplicacion de las 4 Ps del marketing en la toma de decisiones
de los clientes en la compra dentro de galerias comerciales de zapatos es un estudio que
se enfoca en entender como estas cuatro variables fundamentales del marketing influyen
en las elecciones de compra de los consumidores en este entorno especifico.

Las 4 Ps del marketing, que son Producto, Precio, Plaza y Promocion, son factores clave
que afectan las decisiones de compra de los clientes. En este contexto:

Producto: Se analiza la calidad, variedad, estilo y marca de los zapatos disponibles en las
galerias comerciales. La investigacion busca comprender coémo la oferta de productos,
incluyendo la moda, la comodidad y la tendencia, influye en las preferencias de los
consumidores y en su toma de decisiones

Precio: Se examina la estrategia de precios utilizada en las galerias comerciales de
zapatos, incluyendo descuentos, ofertas especiales y politicas de precios. Se investiga
como estos factores afectan la percepcion de valor de los clientes y si influyen en su
decision de compra.

Plaza: La ubicacion de las galerias comerciales y la accesibilidad son evaluadas para
determinar como la ubicacidon geografica y la disposicion de las tiendas influyen en la
decision de los clientes. Se considera la comodidad y la experiencia de compra en el
entorno fisico de la galeria.

Promocion: Se analizan las estrategias de marketing utilizadas para promover los zapatos
en las galerias, como publicidad, marketing en redes sociales, promociones y campanas
de marketing. La investigacién busca comprender como estas tacticas influencian la

conciencia de marca y la atraccion de clientes.

OFICINA DE |NVEST|GAC|GN http://repositorio. uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV \3) | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

Definimos que esta investigacion arroja luz sobre como las 4 Ps del marketing impactan
en la toma de decisiones de los clientes al comprar zapatos dentro de galerias comerciales.
Proporciona informacion valiosa para las galerias de zapatos y minoristas relacionados,
ayudandolos a adaptar sus estrategias de marketing para satisfacer mejor las necesidades
y deseos de sus clientes y, en tltima instancia, impulsar las ventas y el éxito del negocio
y podemos concluir que existe una correlacion estadisticamente significativa y positiva
muy fuerte entre la mezcla de marketing y la decision de compra (p< 0.050, Rho: 0.875).
También hubo una correlacion significativa entre las variables de decision de compra y
las dimensiones producto, precio, ubicacion y promocion.

Palabras claves: Marketing, promocion, compra, galerias, consumidores.

OFICINA DE INVESTIGACION

http://repositorio. uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

: TESIS UANCV \3} | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

ABSTRACT

The investigation on the application of the 4 Ps of marketing in the decision making of
customers in the purchase within commercial shoe galleries is a study that focuses on
understanding how these four fundamental marketing variables influence the purchase
choices of consumers in this specific environment.

The 4 Ps of marketing, which are Product, Price, Place, and Promotion, are key factors
that affect customers' buying decisions. In this context:

Product: The quality, variety, style and brand of the shoes available in commercial
galleries are analyzed. The research seeks to understand how the product offering,
including fashion, comfort and trend, influences consumer preferences and decision
making.

Price: The pricing strategy used in commercial shoe galleries is examined, including
discounts, special offers and pricing policies. It investigates how these factors affect the
value perception of customers and if they influence their purchase decision.

Plaza: The location of the commercial galleries and the accessibility are evaluated to
determine how the geographic location and the disposition of the stores influence the
decision of the customers. Comfort and the shopping experience in the physical
environment of the gallery are considered.

Promotion: Marketing strategies used to promote shoes in galleries, such as advertising,
social media marketing, promotions, and marketing campaigns, are discussed. The
research seeks to understand how these tactics influence brand awareness and customer
engagement.

We define that this research sheds light on how the 4 Ps of marketing impact the decision
making of customers when buying shoes within commercial galleries. It provides

valuable insights for shoe galleries and related retailers, helping them tailor their
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marketing strategies to better meet the needs and desires of their customers and ultimately
drive sales and business success and we can conclude that there is a correlation.
statistically significant and very strong positive between the marketing mix and the
purchase decision (p< 0.050, Rho: 0.875). There was also a significant correlation
between the purchase decision variables and the product, price, location and promotion
dimensions.

Keywords: Marketing, promotion, purchase, galery commsumer.
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INTRODUCCION

El desarrollo es un estudio que profundiza en la influencia de estas estrategias de
marketing en el comportamiento de compra de los consumidores en un entorno
especifico: las tiendas de calzado en centros comerciales. Las 4 Ps del marketing,
Producto, Precio, Plaza y Promocion, son los pilares del marketing tradicional y
desempefian un papel esencial en la toma de decisiones de compra de los clientes.

Producto: La investigacion analiza como la variedad de productos, estilos y marcas
disponibles en las galerias comerciales de zapatos afecta la decision del cliente. Esto
incluye la calidad, la moda y la adecuacion de los productos a las necesidades y
preferencias individuales de los consumidores. ;Los productos ofrecidos en la galeria
satisfacen las demandas y deseos de los clientes? Precio: Se examina cémo la estrategia
de precios, los descuentos y las ofertas especiales impactan en la percepcion de valor del
cliente. ;Los precios son competitivos en comparacion con otros lugares? ;Las ofertas y
promociones influencian la decision de compra? Plaza: La ubicacion de las galerias
comerciales y la disposicion de las tiendas en su interior son factores cruciales. La
investigacion busca comprender como la accesibilidad, la comodidad y la experiencia en
la tienda afectan la decision del cliente. ;La ubicacion de la galeria es conveniente para
los compradores? ;La disposicion de la tienda facilita la busqueda y la compra de
zapatos? Promocion: Se analizan las estrategias de promocion utilizadas en las galerias,
como publicidad, marketing en redes sociales, eventos promocionales y programas de
fidelizacion. ;Como influyen estas actividades en la conciencia de marca y en la atraccion
de los clientes hacia la galeria de zapatos? Dando por conclusion que tiene como objetivo
arrojar luz sobre como las estrategias de marketing relacionadas con las 4 Ps impactan en
la toma de decisiones de los consumidores al comprar zapatos en galerias comerciales.

Los resultados de esta investigacion pueden proporcionar valiosos conocimientos a los
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propietarios y gerentes de estas tiendas, ayudandoles a adaptar sus estrategias de
marketing para satisfacer mejor las necesidades y preferencias de sus clientes, y, en tltima

instancia, impulsar sus ventas y su éxito en un mercado altamente competitivo.
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CAPITULO 1

ASPECTOS GENERALES

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Segun Pontoni (2015), en el mundo se producen alrededor de 12 mil millones de
pares de zapatos, de los cuales mas del 60% se destinan a la exportacion. Ademas, China
e India son los paises de mas rapido crecimiento: el primero produce alrededor de 6500
millones de pares anuales, exporta 4000 millones de pares y el segundo produce 700
millones de pares. Italia, una vez el mayor productor, ha reducido su produccion a 400
millones de pares por afo.

Dos modelos, asiatico, econdmico y europeo y sofisticado, compiten en el mercado
internacional. Por un lado, China toma la delantera con su mano de obra de bajo costo, y
por otro, Italia, Espafia y Portugal toman la delantera. Tienen un buen disefio, pero ofrecen
productos de alto precio. En el marco de esta competencia y los tiempos, para las
empresas de todo el mundo, los consumidores son las personas que finalmente deciden si
comprar o no. Eres la persona mas valiosa con una opinion positiva o negativa del
producto o servicio que recibes de la empresa.

El Pert es un pais de grandes emprendedores y ha allanado el camino para este
competitivo mercado a nivel regional e internacional. De las 3.765 empresas, el 27,2%

estaban en la nortefa ciudad de Trujillo (La Liberta), el 9,4% en la blanca ciudad de
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Arequipay el 3,5% en la zona interior de la region de puno. El concepto se ha presentado
y se estd expandiendo gradualmente a medida que se destaca.
El mercado del calzado peruano es altamente competitivo, con una variedad de
marcas nacionales e internacionales ingresando al mercado. Pero hoy en dia, la compra
de zapatos ya no es una cuestion de reposicion, sino también del precio. Estos pequefios
comercios necesitan tener en cuenta otras caracteristicas que ayuden a los clientes a tomar
decisiones de compra, como ofertas, ubicaciones y promociones, para luchar por un
porcentaje en esta industria.
Juliaca es uno de los emporios mas importantes de la region puno, especialmente
con una galeria de comercializacion de calzado. La galeria esta conformada por un grupo
de pequefios y pequetias emprendedoras. Fabricamos zapatos de piel, bailarinas, botines,
botas, sandalias y mas, incluyendo otros materiales.
El merchandising de los zapatos corre a cargo de la comunidad de propietarios, que
es la responsable de la empresa.
1.1.1.Problema General
e ,cual serd la relacion de la aplicacion de las 4 Ps del marketing para y la toma de
decisiones de compra del cliente de las galerias comerciales de zapatos, Juliaca —
20227

1.1.2. Problemas Especificos

e ;Cudl sera la relacion que tiene los productos la toma de decisiones de compra del
cliente de las galerias comerciales de zapatos, Juliaca — 20227

e ,Cual sera la relacion que tiene el precio y la toma de decisiones de compra del cliente
de las galerias comerciales de zapatos, Juliaca — 20227

e ;Cual ser4 la relacion que tiene la plaza y la toma de decisiones de compra del cliente

de las galerias comerciales de zapatos, Juliaca — 20227
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e ;Cual ser la relacion que tiene la promocion y la toma de decisiones de compra del
cliente de las galerias comerciales de zapatos, Juliaca — 20227

1.2. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.2.1.Objetivo General

e Determinar la relacion de la aplicacion de las 4 Ps del marketing para y la toma de
decisiones de compra del cliente de las galerias comerciales de zapatos, Juliaca — 2022

1.2.2.Objetivos Especificos

Determinar la relacion que tiene los productos y la toma de decisiones de compra del
cliente de las galerias comerciales de zapatos, Juliaca — 2022
e determinar la relacion que tiene el precio y la toma de decisiones de compra del cliente
de las galerias comerciales de zapatos, Juliaca — 2022
e determinar la relacion que tiene la plaza y la toma de decisiones de compra del cliente
de las galerias comerciales de zapatos, Juliaca — 2022
e determinar la relacion que tiene la promocion y la toma de decisiones de compra del
cliente de las galerias comerciales de zapatos, Juliaca — 2022
1.3. JUSTIFICACION DEL ESTUDIO
1.3.1. Teérica
Debido a que este trabajo se basa en teorias establecidas, es importante en el campo
del conocimiento porque puede generar nuevos conocimientos y ayudar a futuros estudios
con perspectivas similares. Los resultados de este estudio brindan informacion detallada
para ayudarlo a administrar su combinacién de marketing y tomar decisiones de compra
para sus clientes. Desde esta perspectiva, se puede decir que este trabajo se acepta como
un antecedente de investigacion que puede ser utilizado para futuras investigaciones en

relacion con el tema de investigacion.
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1.3.2.Metodologica
Esto se debe a que existe cierta relacion entre los métodos de recoleccion de datos,

la medicién de variables y los resultados que se obtienen de ellos con respecto al abordaje

de los temas y cuestiones planteadas. Tiene una utilidad metodologica que sera de utilidad

para futuras investigaciones.

1.4. HIPOTESIS

1.4.1. Hipotesis General

e Existird una relacion en la aplicacion de las 4 Ps del marketing para y la toma de
decisiones de compra del cliente de las galerias comerciales de zapatos, Juliaca — 2022

1.4.2. Hipoétesis Especificas

e Existird una relacion entre los productos y la toma de decisiones de compra del cliente
de las galerias comerciales de zapatos, Juliaca — 2022

o Existira una relacion entre el precio y la toma de decisiones de compra del cliente de
las galerias comerciales de zapatos, Juliaca — 2022

e Existira una relacion entre la plaza y la toma de decisiones de compra del cliente de
las galerias comerciales de zapatos, Juliaca — 2022

e Existird una relacion entre la promocion y la toma de decisiones de compra del cliente
de las galerias comerciales de zapatos, Juliaca — 2022

1.5. VARIABLES

1.5.1.Independientes

e 4Ps de marketing

1.5.2.Dependientes

e Decision de compra
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1.6. OPERACIONALIZACION DE VARIABLES
Tabla 1

Operacionalizacion de variables

Variable Dimension
Producto
Precio
4Ps de marketing
Plaza
Promocion

Situacion de compra
Decision de la compra
Decision de compra

Nota: Elaboracion propia
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CAPITULO 11

MARCO TEORICO

2.1. ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION
2.1.1.internacional

estudios previos relacionados con el marketing minorista y el comportamiento del
consumidor. Estos antecedentes ayudan a contextualizar la importancia de esta
investigacion y proporcionan un marco de referencia para comprender los factores que
influyen en la decision de compra en este entorno especifico. Algunos de los antecedentes
relevantes incluyen:

Segtin Philip Kotler (1960), Investigaciones sobre el marketing minorista: Estudios
previos han examinado las estrategias de marketing minorista en una variedad de
industrias, incluyendo la moda y el calzado. Estos estudios han demostrado que factores
como la presentacion en la tienda, la ubicacion y la promocion afectan significativamente
el comportamiento de compra de los consumidores.

Segun David L. Loudon y Albert J. Della Bitta (1990), Comportamiento del
consumidor en tiendas de calzado: Investigaciones anteriores han explorado cémo los
consumidores eligen zapatos y qué factores influyen en sus decisiones. Esto incluye
consideraciones como la comodidad, el estilo, la marca y la relacion calidad-precio.

Segun Michael R. Solomon (1980), Estrategias de marketing en el sector minorista

de moda: Se han realizado investigaciones sobre como las estrategias de marketing,
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incluyendo la publicidad, la promocion de ventas y el marketing en redes sociales, afectan
la percepcion de la marca y la lealtad del cliente en el sector de la moda y el calzado.
2.1.2.Nacionales

Segun Retailing Scholars (2015), Impacto de la ubicacion en las compras
minoristas: Los estudios han demostrado que la ubicacion de una tienda en un centro
comercial o en una zona especifica de la ciudad puede tener un efecto significativo en la
afluencia de clientes y en las decisiones de compra.

Segun Behavior: Buying, Having, and Being (2010), Investigaciones sobre
estrategias de precios: Se han realizado investigaciones sobre como la fijacion de precios,
los descuentos y las ofertas especiales influyen en la percepcion de valor de los productos
y en la decision de compra de los clientes.

Estos antecedentes proporcionan una base sélida para la investigacion sobre las 4
Ps del marketing en galerias comerciales de zapatos, ya que destacan la importancia de
factores como el producto, el precio, la ubicacion y la promocién en el contexto de la
moda y el calzado. La investigacion actual busca profundizar en estos factores y su
influencia en la toma de decisiones de los clientes en este entorno especifico.

2.2. MARCO TEORICO
2.2.1.4Ps del marketing

es esencial para comprender y mejorar la estrategia de marketing en este entorno
especifico. Aqui se explica como se aplican las 4 Ps en esta investigacion:
e Producto:

Variedad y calidad del calzado: La investigacion se enfoca en la gama de productos
disponibles en la galeria de zapatos, evaluando la calidad, los estilos, las marcas y la
diversidad de opciones. ;Como afecta la variedad de productos a la decision de compra

del cliente? ;Cuadl es el impacto de las marcas de calzado en la eleccion del cliente?
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Tendencias de moda: Se analiza si la galeria ofrece productos que sigan las ultimas
tendencias de moda. ;Los clientes valoran la alineacion con las tendencias de moda al
tomar sus decisiones de compra?

e Precio:

Estrategia de precios: La investigacion investiga la fijacién de precios en la galeria
de zapatos, incluyendo descuentos, ofertas especiales y politicas de precios. ;Como
afectan estos factores a la percepcion de valor del cliente y a su decision de compra?

Comparacion de precios: Los estudios pueden analizar si los clientes comparan los
precios de los zapatos en la galeria con los de otras tiendas o en linea antes de tomar una
decision.

e Plaza:

Ubicacion de la galeria: La investigacion considera la ubicacion fisica de la galeria
de zapatos, evaluando su accesibilidad y conveniencia para los clientes. ;Como afecta la
ubicacion geografica a la eleccion del cliente?

Experiencia de compra en la tienda: Se analiza como la disposicion de la tienda, la
comodidad y la experiencia general en la galeria influyen en la decision de compra. ;Los
clientes valoran la experiencia de compra en la tienda?

e Promocion:

Estrategias de marketing: La investigacion explora las estrategias de promocion
utilizadas en la galeria de zapatos, como publicidad, marketing en redes sociales, eventos
promocionales y programas de fidelizacion. ;Como influyen estas estrategias en la
atraccion de clientes y en su decision de compra?

Campafias de marketing especificas: Se pueden analizar campafias promocionales

especificas y su impacto en el comportamiento de compra de los clientes.
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Segun McCarthy (1966), definido sobre la decision de compra de clientes en una
galeria de zapatos aplica las 4 Ps del marketing para comprender como cada uno de estos
elementos influye en las elecciones de los consumidores. Esta comprension profunda
ayuda a las galerias de zapatos y minoristas a adaptar sus estrategias de marketing para
satisfacer mejor las necesidades y preferencias de sus clientes, lo que puede conducir a
un aumento en las ventas y la lealtad del cliente en este competitivo mercado.
2.2.2.Dimensiones de las 4Ps del marketing

Segun la Association American Marketing (2017), Las 4Ps del marketing, también
conocidas como el Mix de Marketing, son un conjunto de variables estratégicas que las
empresas utilizan para influir en la toma de decisiones de compra de los clientes y lograr
sus objetivos comerciales. Estas 4Ps son: Producto, Precio, Plaza y Promocion. A
continuacion, se explica como estas 4Ps se aplican a las galerias comerciales de zapatos
para influir en la toma de decisiones de compra de los clientes:

A. Producto:

e Variedad y Calidad: Las galerias comerciales de zapatos deben ofrecer una amplia
variedad de productos que satisfagan las necesidades y preferencias de sus clientes.
Esto incluye diferentes estilos, tallas, colores y marcas de zapatos. La calidad del
producto es fundamental para ganar la confianza del cliente.

e Diseno y Estilo: La moda es un factor clave en la compra de zapatos. Las galerias
comerciales deben mantenerse al tanto de las tendencias actuales y ofrecer productos
que estén a la moda y sean atractivos para su publico objetivo.

e Innovacién: La introduccion de nuevos disefios y tecnologias en los zapatos puede
atraer a clientes que buscan productos innovadores y de ultima generacion.

B. Precio:
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e Estrategia de Precios: Las galerias comerciales deben establecer una estrategia de
precios que sea competitiva en el mercado de zapatos. Esto puede incluir precios bajos
para atraer a compradores sensibles al precio o precios premium para productos de alta
gama.

e Descuentos y Promociones: Ofrecer descuentos, promociones o programas de lealtad
puede incentivar a los clientes a realizar compras recurrentes y tomar decisiones de
compra.

C. Plaza:

e Ubicacion: La ubicacion de la galeria comercial es crucial. Debe estar en un lugar
accesible y conveniente para los clientes, preferiblemente en areas con alto trafico
peatonal.

e Distribucion: Asegurarse de que los productos estén disponibles en la cantidad
adecuada y en el momento adecuado. Esto implica una gestion eficiente del inventario
y una logistica eficaz.

e Experiencia de Compra: La disposicion de la tienda, la comodidad para probarse los
zapatos y la atencion al cliente son factores que influyen en la experiencia de compra
y en la decision del cliente.

D. Promocion:

e Publicidad y Marketing: Utilizar estrategias de marketing efectivas, como publicidad
en medios tradicionales y digitales, redes sociales y campafas promocionales, para dar
a conocer los productos y las ofertas de la galeria comercial.

e Eventos y Patrocinios: Participar en eventos locales o patrocinar actividades
relacionadas con la moda y los zapatos puede aumentar la visibilidad de la galeria y

atraer a un publico interesado.
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e Atencion al Cliente: Brindar un excelente servicio al cliente y establecer una
comunicacion efectiva puede generar lealtad y recomendaciones positivas de boca a
boca.

2.2.2.1. Producto

Segun Kotler y Armstrong (2008), El "producto" en el contexto de una
investigacion sobre la toma de decisiones de compra del cliente en las galerias
comerciales de zapatos se refiere a los zapatos y articulos relacionados que estan
disponibles para su compra en estas galerias comerciales. Este elemento es fundamental
en la estrategia de marketing y en la toma de decisiones de compra de los clientes, ya que
los productos son el punto central alrededor del cual gira todo el proceso de compra. Aqui
te proporcionaré un desarrollo mas detallado de lo que implica el "producto" en esta
investigacion:

A. Variedad y Categorias de Productos:

Una galeria comercial de zapatos generalmente ofrece una amplia variedad de
productos, que pueden incluir zapatos para hombres, mujeres y nifios, asi como diferentes
estilos como deportivos, casuales, formales, de moda, entre otros. Es importante analizar
como esta variedad afecta las decisiones de compra de los clientes. ;Prefieren los clientes
una amplia gama de opciones o buscan tiendas especializadas?

B. Calidad y Durabilidad:

La calidad y la durabilidad de los zapatos son factores criticos en la toma de
decisiones de compra. Los clientes desean productos que sean duraderos y que les brinden
comodidad. La investigacion podria explorar como la percepcion de la calidad afecta las
preferencias de compra y la fidelidad a una marca o tienda en particular.

C. Marcas y Disenadores:
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Las marcas y disefiadores de zapatos desempefian un papel importante en las
decisiones de compra. Algunos clientes pueden ser leales a ciertas marcas debido a su
reputacion en términos de estilo y calidad. Otros pueden preferir disefios de disefiadores
especificos. La investigacion podria evaluar como las marcas y los disefiadores influyen
en las elecciones de compra.

D. Tendencias de Moda:

La moda es un factor clave en la compra de zapatos. Los clientes suelen buscar
productos que estén a la moda y que reflejen su estilo personal. La investigacion podria
analizar como las tendencias de moda impactan las decisiones de compra y como las
galerias comerciales se mantienen al tanto de estas tendencias.

E. Precio y Ofertas:

El precio es un aspecto crucial del producto. Los clientes consideran el precio en
relacion con la calidad y el valor percibido. Las ofertas, descuentos y promociones
también pueden influir en las decisiones de compra. La investigacion podria examinar
como los precios y las ofertas afectan las decisiones de los clientes.

F. Innovacion y Tecnologia:

Algunos clientes pueden buscar zapatos que incluyan tecnologias avanzadas, como
amortiguacion, materiales especiales o caracteristicas ergondmicas. La investigacion
podria investigar como la innovacidn y la tecnologia en los productos influyen en las

preferencias de compra.
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G. Presentacion en Tienda y Experiencia de Compra:

La forma en que los productos se presentan en la tienda y la experiencia de compra
en si son elementos del "producto". La investigacion podria explorar como la disposicion
de la tienda, la comodidad para probarse los zapatos y otros aspectos de la experiencia de
compra afectan las decisiones de compra de los clientes.

En una investigacion sobre la toma de decisiones de compra en galerias comerciales
de zapatos, el andlisis detallado de estos aspectos del "producto" puede proporcionar
informacion valiosa sobre las preferencias y comportamientos de los clientes, lo que a su
vez puede ayudar a las galerias comerciales a adaptar sus estrategias de marketing y
seleccion de productos para satisfacer las necesidades de su publico objetivo.
2.2.2.2. Precio

Segtn Kotler y Armstrong (2008), El "precio" en una investigacion sobre la toma
de decisiones de compra del cliente en las galerias comerciales de zapatos se refiere a uno
de los componentes clave que influyen en las elecciones de compra de los consumidores.
La forma en que se establecen los precios de los productos de calzado puede tener un
impacto significativo en las decisiones de compra de los clientes. Aqui se desarrolla en
detalle qué implica el "precio" en esta investigacion:

A. Estrategia de Precios:

Una de las primeras areas que debe investigarse es la estrategia de precios empleada
por las galerias comerciales de zapatos. ;Se enfocan en ofrecer precios bajos y asequibles,
0 apuntan a un mercado de lujo con precios mas altos? ;Tienen una estrategia de precios
de penetracion para ganar cuota de mercado o una estrategia de precios de skimming para
enfocarse en segmentos de mercado premium? La investigacion puede evaluar como estas
estrategias impactan en la toma de decisiones de compra.

B. Percepcion de Valor:
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La percepcion de valor es fundamental. Los clientes evaltan si el precio de un par
de zapatos esté en linea con su calidad, estilo y marca. Investigar como los consumidores
perciben el valor de los productos en relacion con su precio es esencial para comprender
coémo toman sus decisiones de compra.

Comparacion de Precios:

Los clientes suelen comparar precios antes de realizar una compra. La investigacion
puede analizar como los consumidores realizan estas comparaciones, ya sea visitando
varias galerias comerciales, buscando en linea o utilizando aplicaciones de comparacion
de precios. Comprender como los consumidores comparan precios puede ayudar a las
galerias comerciales a ajustar sus estrategias de precios.

C. Descuentos y Promociones:

Investigar como las promociones, descuentos y ofertas especiales afectan las
decisiones de compra es crucial. ;Los clientes esperan ciertas promociones en temporadas
especificas? ;Los descuentos influyen en la frecuencia de compra o en el gasto promedio?
(Las ofertas de "compre uno y obtenga otro gratis" son efectivas en este mercado?

D. Elasticidad de Precios:

La elasticidad de precios se refiere a la sensibilidad de la demanda de los productos
ante cambios en los precios. La investigacion puede ayudar a determinar qué tan eléstica
es la demanda de calzado en la galeria comercial. Esto es importante para comprender

como reaccionaran los clientes a cambios en los precios.
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E. Factores Psicologicos:

La psicologia del precio desempefia un papel importante. Los precios terminados en .99
0 .95 pueden dar la impresion de ser mas atractivos. Investigar cémo los factores
psicoldgicos influyen en las decisiones de compra, como la sensacion de obtener un "buen
trato", puede ser relevante.

F. Lealtad a 1a Marca y Precio:

La lealtad a la marca puede afectar la disposicion de los clientes a pagar un precio
mas alto por un par de zapatos de una marca especifica. La investigacion puede explorar
como la lealtad a la marca y la relacion entre la marca y el precio influyen en las
decisiones de compra.

Podemos definir que el precio es un componente esencial en la toma de decisiones
de compra de los clientes en las galerias comerciales de zapatos. Una investigacion
exhaustiva sobre el precio puede proporcionar informacion valiosa para que las galerias
comerciales ajusten sus estrategias de precios y ofertas promocionales de manera efectiva
y satisfagan las necesidades y expectativas de sus clientes.
2.2.2.3. Promocion

Segtun Kotler y Armstrong (2008), La "promocion" en una investigacion sobre la
toma de decisiones de compra del cliente en las galerias comerciales de zapatos se refiere
a todas las actividades y estrategias de marketing que se utilizan para informar, persuadir
y recordar a los clientes sobre los productos y servicios disponibles en la galeria, con el
objetivo de influir en sus decisiones de compra. La promocidn es un componente esencial
del marketing mix y desempefia un papel clave en la atraccion y retencion de clientes.

Aqui se desarrolla en detalle qué implica la "promociéon" en esta investigacion:
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A. Publicidad:

La publicidad es una herramienta fundamental en la promocion. La investigacion
puede analizar como la publicidad en medios tradicionales como la television, la radio,
los periodicos y en linea, incluyendo las redes sociales, influye en la percepcion de la
marca y en las decisiones de compra de los clientes. ;Qué tipos de anuncios son mas
efectivos en este mercado? ;Cual es el impacto de las campafias publicitarias en las ventas
de calzado?

B. Promociones y Descuentos:

Las promociones y descuentos son estrategias promocionales comunes en el sector
del calzado. La investigacion puede explorar como los clientes responden a diferentes
tipos de promociones, como descuentos por tiempo limitado, ofertas de "compre uno y
obtenga otro gratis" o ventas de temporada. ;Las promociones incentivan a los clientes a
comprar con mas frecuencia o gastar mas en cada compra?

C. Eventos y Experiencias en la Tienda:

Las galerias comerciales pueden organizar eventos especiales, lanzamientos de
productos o experiencias en la tienda para atraer a los clientes. La investigacion podria
analizar como estos eventos afectan la afluencia de clientes y su decision de compra. ;Los
eventos en la tienda crean un sentido de urgencia o exclusividad que impulsa las ventas?

Programas de Lealtad y Recompensas:

Muchas galerias comerciales de zapatos implementan programas de lealtad que
recompensan a los clientes frecuentes. La investigacion puede examinar coémo estos
programas afectan la lealtad del cliente y si influyen en las decisiones de compra. ;Los

clientes valoran las recompensas y descuentos ofrecidos a través de estos programas?
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D. Comunicacion en Punto de Venta:

La forma en que se comunica la informacion en el punto de venta también es
importante. La investigacion podria investigar como la disposicion de los productos, las
sefalizaciones, las etiquetas de precio y otros elementos de comunicacion en la tienda
impactan en las decisiones de compra de los clientes.

E. Testimonios y Resefias de Clientes:

Las opiniones de otros clientes a menudo influyen en las decisiones de compra. La
investigacion podria explorar como los testimonios y resefias en linea, asi como las
recomendaciones de amigos y familiares, afectan las decisiones de compra en el contexto
de las galerias comerciales de zapatos.

F. Redes Sociales y Marketing Digital:

En la era digital, las redes sociales y el marketing en linea son herramientas
poderosas de promocion. La investigacion puede analizar como las estrategias de
marketing digital y la presencia en redes sociales impactan en la atraccion y fidelizacion
de clientes en el sector del calzado.

Donde se define que la promocidon desempefia un papel critico en la toma de
decisiones de compra de los clientes en las galerias comerciales de zapatos. Una
investigacion exhaustiva sobre las estrategias de promocion utilizadas y su efectividad
puede proporcionar informacion valiosa para que las galerias comerciales optimicen sus
esfuerzos de marketing y mejoren la influencia que tienen sobre las decisiones de compra
de los consumidores.

2.2.24. Plaza

Segun Kotler y Armstrong (2008), La "plaza" en una investigacion sobre la toma

de decisiones de compra del cliente en las galerias comerciales de zapatos se refiere a la

ubicacion fisica y la distribucion de las tiendas de calzado, asi como a la accesibilidad de
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estas tiendas para los consumidores. La plaza, o ubicacion, es un aspecto esencial en el
marketing mix y desempefia un papel fundamental en la forma en que los clientes eligen
donde comprar sus zapatos. Aqui se desarrolla en detalle qué implica la "plaza" en esta
investigacion:

A. Ubicacion Geografica:

La ubicacion de las galerias comerciales de zapatos es un factor critico. La
investigacion debe examinar donde estan situadas estas galerias en relacion con la
poblacion objetivo. (Estdn ubicadas en areas urbanas, suburbanas o rurales? ;Son
accesibles desde zonas residenciales o desde el centro de la ciudad?

B. Accesibilidad y Estacionamiento:

La facilidad de acceso a la galeria comercial y la disponibilidad de estacionamiento
son factores importantes para los clientes. La investigacion podria analizar si la falta de
estacionamiento o la congestion del trafico afectan negativamente las decisiones de
compra de los consumidores.

C. Distribucion y Disponibilidad de Productos:

La distribucion de los productos dentro de la tienda es relevante. ;Los clientes
pueden encontrar facilmente los tipos de zapatos que estan buscando? ;La disposicion de
los productos en la tienda influye en la eleccion de los clientes?

D. Competencia en la Ubicacion:

La proximidad de otras tiendas de calzado es importante. La investigacién podria

examinar como la presencia de la competencia afecta las decisiones de compra de los

clientes. ;Los consumidores comparan precios y seleccion entre tiendas cercanas?
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E. Horarios de Operacion:

Los horarios de operacion de la galeria comercial también son relevantes. ;Estan
abiertas durante horarios convenientes para los clientes? ;Ofrecen horarios extendidos
durante las temporadas de compras especiales?

F. Experiencia de Compra en la Tienda:

La experiencia de compra en la tienda es parte de la "plaza". La investigacion podria
evaluar aspectos como la amabilidad del personal, la limpieza de la tienda y la comodidad
para probarse los zapatos. ;Como afecta la experiencia de compra a las decisiones de los
clientes?

G. Estrategias de Distribucion Online:

En la era digital, la plaza también puede incluir la presencia en linea. La
investigacion podria explorar como las estrategias de venta en linea y la entrega a
domicilio afectan la decision de compra de los consumidores.

H. Demografia de la Ubicacion:

La demografia de la ubicacion, como la edad, los ingresos y los patrones de compra
de la poblacion circundante, puede ser un factor influyente. La investigacion podria
analizar como la demografia de la ubicacion afecta las preferencias y el comportamiento
de compra de los clientes.

Segun Kotler y Armstrong (2008), la "plaza" en una investigacion sobre la toma de
decisiones de compra en galerias comerciales de zapatos se refiere a la ubicacion fisica
de las tiendas, la accesibilidad, la distribucion de productos y otros aspectos relacionados
con la presencia fisica y en linea de las tiendas. Comprender como estos factores influyen
en las decisiones de compra de los clientes es esencial para adaptar las estrategias de

marketing y mejorar la experiencia del cliente.
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2.2.3.Decision de la compra

Segun Solomon (2013), La "decision de compra" es un aspecto fundamental en una
investigacion sobre la toma de decisiones de compra del cliente en las galerias
comerciales de zapatos. Se refiere al proceso mental y emocional que un consumidor
atraviesa antes de comprar un par de zapatos en una galeria comercial. Comprender este
proceso es esencial para las empresas, ya que les permite adaptar sus estrategias de
marketing y ventas para influir positivamente en las decisiones de compra de los clientes.
A continuacion, se desarrolla en detalle qué implica la "decisiéon de compra" en esta
investigacion:

A. Reconocimiento de la Necesidad:

El proceso de toma de decisiones de compra generalmente comienza con el
reconocimiento de una necesidad. En este contexto, un cliente puede darse cuenta de que
necesita un nuevo par de zapatos para una ocasion especial o para reemplazar un par
desgastado. La investigacion puede investigar como y cuando los clientes reconocen estas
necesidades de compra.

B. Busqueda de Informacion:

Una vez que se reconoce la necesidad, los clientes suelen buscar informacion sobre
las opciones disponibles. Esto puede incluir investigar en linea, visitar varias tiendas,
hablar con amigos o familiares, leer resefias y comparar precios y estilos. La investigacion
podria explorar como los clientes recopilan informacion antes de tomar una decision.

C. Evaluacion de Alternativas:

Después de reunir informacion, los clientes evaluan las diferentes alternativas
disponibles. Esto implica considerar factores como la calidad, el estilo, la marca, el precio
y otros atributos relevantes. La investigacion puede examinar qué criterios son mas

importantes para los clientes al evaluar las opciones de calzado.
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D. Toma de Decision:

La toma de decision es el punto en el que el cliente elige un par de zapatos especifico
para comprar. Puede ser influenciada por factores como el presupuesto, la percepcion de
valor, la marca preferida y las preferencias personales. La investigacion podria analizar
qué factores son los mas influyentes en la eleccion final.

Realizacion de la Compra:

Una vez que se toma la decision, el cliente realiza la compra. Esto puede ocurrir en
la tienda fisica o en linea. La investigacion podria examinar coémo la comodidad de la
compra y las opciones de pago influyen en esta etapa.

E. Postcompra y Satisfaccion:

Después de la compra, los clientes pueden experimentar satisfaccion o
insatisfaccion. La investigacion puede evaluar como la calidad y la comodidad del par de
zapatos, asi como la experiencia general de compra, afectan la satisfaccion del cliente.
Los clientes satisfechos son més propensos a repetir compras y a convertirse en clientes
leales.

F. Retorno y Fidelizacion:

Algunos clientes pueden optar por devolver los zapatos si no cumplen con sus
expectativas. La investigacion podria investigar las politicas de devolucion y cémo
influyen en la decision de compra. Ademads, puede analizar como las estrategias de

fidelizacion, como programas de lealtad, afectan la retencion de clientes.
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G.Recomendaciones y Influencia Social:

La investigacion también puede explorar como las recomendaciones de amigos,
familiares y otros clientes influyen en la toma de decisiones de compra. Las opiniones de
otros pueden ser un factor poderoso en la eleccion de un par de zapatos.

Segun Solomon (2013), la "decision de compra" en una investigacion sobre las
galerias comerciales de zapatos se refiere al proceso que los clientes siguen desde el
reconocimiento de una necesidad hasta la eleccion final y la compra de un par de zapatos.
Comprender este proceso es esencial para adaptar las estrategias de marketing y ventas
con el objetivo de satisfacer las necesidades y preferencias de los clientes de manera
efectiva.
2.2.4.Dimensiones de la decision de la compra

Segtn Solomon (2013), La decision de compra, en el contexto de una investigacion
sobre la toma de decisiones, se refiere al acto final en el proceso de compra en el que un
consumidor elige un producto o servicio especifico y lo adquiere. Esta decision esta
influenciada por una serie de factores y etapas que el consumidor atraviesa antes de llegar
a una eleccion definitiva. En el contexto de una investigacion sobre la toma de decisiones
de los consumidores, la decision de compra es un elemento crucial que se analiza y se
comprende en detalle. Aqui se explican los aspectos clave de la decisiéon de compra en
esta investigacion:

e Reconocimiento de la Necesidad: El proceso de toma de decisiones de compra
generalmente comienza cuando el consumidor reconoce una necesidad o un deseo de
satisfacer. Esto puede ser un problema que necesita solucionarse, un deseo de adquirir
un producto especifico o la identificacién de una oportunidad.

e Busqueda de Informacion: Una vez que se reconoce la necesidad, el consumidor suele

emprender una busqueda de informacion. Esto implica recopilar datos sobre productos
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o servicios disponibles en el mercado que podrian satisfacer esa necesidad. La
busqueda de informacion puede realizarse a través de Notas como internet, amigos,
familiares, resefias, publicidad y mas.

e Evaluacion de Opciones: Después de recopilar informacion, el consumidor evalaa las
diferentes opciones disponibles. En esta etapa, compara productos o servicios en
funcion de criterios como calidad, precio, caracteristicas, marca, disponibilidad y otros
factores relevantes.

e Toma de Decision: Una vez que se han evaluado las opciones, el consumidor toma una
decision. Esta decision implica seleccionar el producto o servicio que mejor se ajusta
a sus necesidades y preferencias. Puede ser una eleccion entre diferentes marcas,
modelos, proveedores o variantes del producto.

e Compra: La decision de compra se materializa cuando el consumidor realiza la
transaccion. Esto puede incluir la seleccion del producto, el pago y la obtencion fisica
o la entrega del producto o servicio.

e Postcompray Evaluacion: Después de la compra, el consumidor evaliia su experiencia.
Si el producto o servicio cumple con las expectativas y proporciona satisfaccion, el
consumidor tendra una experiencia positiva. En caso contrario, puede surgir
insatisfaccion, lo que podria resultar en devoluciones, quejas o una percepcion
negativa de la marca o proveedor.

e Fidelizacion y Comportamiento Futuro: La satisfaccion postcompra puede influir en
la lealtad del consumidor y su comportamiento futuro. Los consumidores satisfechos
son mas propensos a repetir compras, recomendar la marca o proveedor a otros y
mantener una relacion a largo plazo con la empresa.

Segtn Schiffman y Lazar (2010), En una investigacion sobre la toma de decisiones

de los consumidores, se analiza y se estudia cada una de estas etapas de la decision de
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compra para comprender los factores que influyen en las elecciones de los consumidores

y como las empresas pueden influir en este proceso. Esto permite a las empresas adaptar

sus estrategias de marketing, productos y servicios para satisfacer mejor las necesidades

y deseos de sus clientes.

2.24.1. Situacion de la compra

Segun Hawkins (1994), La "situacion de compra" en una investigacion sobre la

toma de decisiones de compra en galerias comerciales de zapatos se refiere al contexto o
conjunto de circunstancias que rodea a un consumidor en el momento en que toma la
decision de comprar un par de zapatos en particular. Esta situacion puede variar
ampliamente de un individuo a otro y puede incluir una serie de factores que influyen en
la eleccion de compra. Aqui hay algunos elementos clave que pueden constituir la
situacion de compra:

e Necesidades Especificas: La situacion de compra comienza con una necesidad o un
deseo especifico por parte del consumidor. Esto puede ser la necesidad de reemplazar
un par de zapatos desgastados o la busqueda de un calzado adecuado para una ocasion
especial, como una boda o un evento deportivo.

e Presupuesto: El presupuesto disponible en ese momento es un factor importante. Los
consumidores consideran cudnto estan dispuestos a gastar y si el precio de los zapatos
seleccionados se ajusta a ese presupuesto.

e Ocasion: La ocasion para la cual se compran los zapatos puede ser relevante. Por
ejemplo, alguien que busca zapatos para el trabajo puede tener requisitos diferentes a
alguien que busca zapatos para hacer ejercicio.

e Temporada y Clima: La temporada y el clima también pueden influir en la eleccion de
zapatos. En invierno, es probable que los consumidores busquen zapatos mas calidos

y resistentes al agua.
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e Tendencias de Moda: Las tendencias de moda actuales pueden desempefiar un papel
importante en la situacion de compra. Algunos consumidores pueden estar buscando
zapatos que estén a la moda y que reflejen su estilo personal.

e Comportamiento de Compra Anterior: Las experiencias de compra previas y las
preferencias personales pueden influir en la eleccion de compra. Un cliente que ha
tenido una buena experiencia con una marca especifica puede estar mas inclinado a
comprar de nuevo esa marca.

o Influencias Externas: Las opiniones y recomendaciones de amigos, familiares o
colegas pueden ser un factor decisivo. Ademas, las promociones, descuentos o eventos
especiales en la galeria comercial pueden influir en la situacién de compra.

e Urgencia: La urgencia de la compra puede ser un factor, especialmente si se trata de
una compra de ultimo momento o si hay una oferta por tiempo limitado.

¢ Disponibilidad de Tiempo: El tiempo disponible para realizar la compra también es
relevante. Algunos consumidores pueden estar dispuestos a invertir mas tiempo en
buscar y comparar opciones, mientras que otros pueden necesitar tomar una decision
rapida.

e Disponibilidad de Tallas y Existencias: La disponibilidad de la talla y el stock en la
tienda en ese momento puede influir en la decision de compra. Si el cliente no
encuentra su talla o el producto deseado esta agotado, podria afectar su eleccion.

Podemos decir que refiere a todos los factores y condiciones que rodean al
consumidor en el momento en que decide comprar un par de zapatos. Comprender esta
situacion es esencial para las empresas y las galerias comerciales, ya que les permite
adaptar su marketing y su oferta de productos para satisfacer las necesidades especificas

de los clientes en diferentes situaciones de compra.
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2.2.4.2. Decision de la compra

Segun Mita (2013), refiere al conjunto de circunstancias, factores y consideraciones
que rodean al consumidor en el momento en que toma la decision final de adquirir un par
de zapatos en ese entorno especifico. Esta situacion es un componente critico para
comprender como los consumidores toman decisiones de compra en una galeria
comercial de zapatos y puede variar significativamente de un individuo a otro. Aqui se
detallan algunos aspectos clave de la situacion de la decision de compra:

e Necesidades y Motivaciones del Consumidor: La situacion de la decision de compra
comienza con las necesidades o motivaciones especificas del consumidor. ;Por qué
esta buscando un par de zapatos en ese momento? ;Es para una ocasion especial, para
reemplazar un par desgastado o simplemente para seguir una tendencia de moda?

e Presupuesto: El presupuesto disponible es un factor esencial en la situacion de compra.
Los consumidores evaltan si el precio del par de zapatos se ajusta a sus recursos
financieros en ese momento.

e Ocasion Especifica: La ocasion para la cual se compran los zapatos es relevante. Por
ejemplo, alguien que busca zapatos para correr puede tener necesidades especificas
diferentes de alguien que busca zapatos formales para una entrevista de trabajo.

e Temporada y Clima: La estacion del afio y las condiciones climaticas pueden influir
en la eleccion de zapatos. Por ejemplo, en invierno, los consumidores pueden buscar
zapatos mas calidos y resistentes al agua.

e Tendencias de Moda: Las tendencias actuales de moda pueden desempenar un papel
importante en la situacion de compra. Los consumidores pueden estar buscando
zapatos que estén a la moda y que se ajusten a su estilo personal.

e Historial de Compras Anteriores: Las experiencias de compra anteriores y las

preferencias personales pueden influir en la eleccion. Un cliente que ha tenido buenas
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experiencias con una marca especifica puede estar mas inclinado a comprar de nuevo
esa marca.

¢ Influencias Externas: Las opiniones y recomendaciones de amigos, familiares, colegas
o expertos en moda pueden ser un factor decisivo en la situacion de compra. Ademas,
las promociones, descuentos o eventos especiales en la galeria comercial pueden
influir en la decision.

e Urgencia: La urgencia de la compra también puede ser un factor. Si hay una oferta por
tiempo limitado o si se trata de una compra de ultimo momento, la situacion puede ser
diferente.

¢ Disponibilidad de Tiempo: El tiempo disponible para realizar la compra puede influir
en la decision. Algunos consumidores pueden estar dispuestos a invertir mas tiempo
en buscar y comparar opciones, mientras que otros pueden necesitar tomar una
decision rapida.

e Disponibilidad de Tallas y Existencias: La disponibilidad de la talla y el stock en la
tienda en ese momento puede afectar la decision. Si el cliente no encuentra su talla o
el producto deseado esta agotado, podria influir en su eleccion.

e Condiciones de la Tienda: La situacion de compra también incluye las condiciones en
la tienda, como la disposicion de los productos, la iluminacion, la comodidad y la
atencion al cliente.

Podemos decir que es un componente crucial para comprender coémo los
consumidores eligen qué par de zapatos comprar en ese entorno especifico. Comprender
esta situacion ayuda a las empresas y a las galerias comerciales a adaptar sus estrategias
y ofertas para satisfacer las necesidades y preferencias cambiantes de los clientes en

diferentes contextos de compra.
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2.3. MARCO CONCEPTUAL
A. Producto (Product):

El producto se refiere a la oferta tangible o intangible que una empresa ofrece a los
clientes. Esto puede ser un bien fisico, un servicio, o incluso una combinacién de ambos.
La eleccién del producto juega un papel crucial en la decision de compra del cliente, ya
que debe satisfacer sus necesidades y deseos.

B. Precio (Price):

El precio es el costo monetario asociado al producto o servicio. Los clientes evaluan
el precio en funcion de su presupuesto y percepcion de valor. Un precio competitivo y
adecuado es esencial para influir en la decision de compra del cliente, ya que puede ser
un factor determinante.

C. Promocion (Promotion):

La promocion engloba todas las actividades de marketing que una empresa utiliza
para comunicar su producto o servicio al publico objetivo. Esto incluye publicidad,
relaciones publicas, marketing en redes sociales, entre otros. Las promociones efectivas
pueden influir en la decision de compra al crear conciencia y estimular el interés en el
producto.

D. Lugar (Place):

Este aspecto se relaciona con la disponibilidad y accesibilidad del producto o
servicio. Incluye la distribucion, canales de venta y ubicacion geografica. La
conveniencia de acceso a un producto o servicio puede ser un factor importante en la

decision de compra del cliente.
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E. Toma de Decision (Decision-Making):

La toma de decision es el proceso mental que un cliente atraviesa antes de realizar
una compra. Implica identificar una necesidad, buscar informacion, evaluar opciones,
tomar una decision y, finalmente, realizar la compra. Comprender este proceso es
fundamental para disefar estrategias de marketing efectivas.

F. Galerias Comerciales (Shopping Malls):

Las galerias comerciales son espacios fisicos que albergan una variedad de tiendas
y servicios bajo un mismo techo. Estos lugares pueden influir en la decision de compra
de los clientes al proporcionar una experiencia de compra conveniente y diversificada. La
variedad de opciones y la comodidad de un centro comercial pueden afectar la eleccion

del cliente.
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CAPITULO III

PROCEDIMIENTOS METODOLOGICOS DE LA

INVESTIGACION

3.1. DISENO DE LA INVESTIGACION

Tiene un enfoque cuantitativo de la investigacion proporciona datos que se pueden
medir, analizar y/o correlacionar estadisticamente, que es el enfoque que busca este
proyecto. En otras palabras, el punto de partida son ideas separadas por marcos teoricos
basados en objetivos y preguntas de investigacion. Mediante mediciones obtenidas de
métodos estadisticos, se establecen hipdtesis y preguntas para medir variables en un
contexto dado (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014).

Ademas, este estudio se lleva a cabo en un disefio transversal no experimental. En
este caso no se da la situacién y no se manipula en la galeria el comportamiento de las
variables 4Ps del marketing y decision de compra, por lo que se implementa de la
siguiente manera. Los fendmenos se registran de la misma manera que aparecen en el
ambiente en un momento o lugar definido por el investigador (Herndndez, Fernandez y
Baptista, 2014).

Para el mismo autor, el estudio de disefio transversal recoge informacion en
momentos y tiempos peculiares con la intencion de detallar variables en momentos dados

y estudiar sus efectos (Hernandez, Fernandez, Baptista, 2014).
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Figura 1

Correlacion de variables

/ +
AN

01

02

Nota: Elaboracion propia

Donde:

M : La muestra

01 : Marketing

r : La correlacion

02 : La decision de la compra

3.2. METODO DE LA INVESTIGACION

Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) muestran que existen enfoques de
investigacion cuantitativos, cualitativos y mixtos. De igual forma, con la intervencion del
investigador, puede ser experimental, no experimental y observacional. Ademas,
dependiendo del numero de medidas que se tomen, las hay transversales y longitudinales.
También se tiene en cuenta si el plan de recogida de datos es prospectivo o retrospectivo.
Finalmente, en cuanto al nivel de investigacion, los autores han identificado exploratoria,

descriptiva, se describe como correlacionada, explicativa, predictiva y aplicada.
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3.3. POBLACION Y MUESTRA
3.3.1.Poblacion

Esta encuesta se basa en compradores que han comprado en una zapateria en el
corazon de Juliaca. La galeria de este estudio estd formada por personas mayores de 18
aflos que compran varios tipos de zapatos.
3.3.2. Muestra

En este proyecto, dado que el cliente es el objetivo del estudio, se seleccionara una
muestra basada en la probabilidad de estratificacion. Considerando que existen variables
que pueden ser cuantificadas por el instrumento seleccionado y que la poblacion es

infinita, la formula utilizada es la siguiente.

Zz*p*q
n=-—/—"
e

__ (1.96)° (05) (05)

(0.05)2
n = 384.16
Donde:
La poblacion infinita n
El nivel de confianza (1.96) Z
La probabilidad de éxito (0.5) p
La probabilidad de fracaso (0.05) q
El error muestral por alcanzar (0.05) e

Para entender la correlacion entre las 4Ps del marketing y su impacto en las
decisiones de compra, nos decidimos por una muestra de 385 clientes de galerias de

calzados.
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3.4. TECNICAS, NOTAS E INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION PARA LA
RECOLECCION DE DATOS
En este estudio, el medio de recoleccion de datos es un cuestionario con preguntas
estructuradas que se pueden utilizar para validar este estudio y obtener informacion de
los clientes minoristas de calzado que pueden determinar si existe una relacion entre las
variables estudiadas por lo que se considerd dos Notas de recoleccion de informacion:
- Primaria
e Se considera como primaria a los clientes concurrentes de la galeria de zapatos
- Secundaria
e Se consideran a las secundarias a todas las Notas de informacion utilizadas para el
desarrollo de la investigacion tales como bibliografias revistas web entre otras.
3.5. VALIDACION DE LA CONTRASTACION DE HIPOTESIS
En nuestra validacion dela hipotesis se desarrollara mediante el manejo de
informacion y analizado por el coeficiente de correlacion de Rho de Spearman ya que se
esta manejando estadisticas que ayuda a ver si hay alguna relacion entre las variables
presentadas
3.6. VALIDEZ Y CONFIABILIDAD DEL INSTRUMENTO
- Validez
e Se desarrollard una matriz de consistencia presentando las variables y los instrumentos
adecuados de recoleccion de informacion tal como el cuestionario y el uso de la
fiabilidad de alfa de Cronbach.
- Confiabilidad
¢ En la confiabilidad se desarrollara las pruebas correspondientes del instrumento y se
aplicara la prueba de alfa de Cronbach presentando los itens que le corresponde y estas

son medidas segtn escala de Likert y se encuentre la correlacion correspondiente.
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3.7. PLAN DE RECOLECCION Y PROCESAMIENTO DE DATOS

Plan la recoleccion de informacion

¢ Seglin nuestro instrumento de recoleccion de informacion que es el cuestionario y este
sera dirigido a todos los clientes que ingresen a desarrollar una compra dentro de la
galeria y esta nos ayudara en la codificacion de manejo de nuestras variables.

- Procesamiento de datos

e El desarrollo de procesado de la informacion sera por medios estadisticos
considerando el disefio el nivel y tipo de investigacion donde la informacion sera
tratada en Excel y SPPS cuyos resultados seran presentados en tablas y graficos

correspondientes
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CAPITULO IV

RESULTADOS Y DISCUSION
4.1. CONFIABILIDAD DEL INSTRUMENTO.
Tabla 2

Confiabilidad de las variables

Alfa de Cronbach N° de Elementos

0.939 45

Nota: Elaboracion propia

En la medicion de la confiabilidad de nuestras variables se utilizo la escala de Likert
y se utilizaron 45 pruebas Alfa de Cronbach para obtener un resultado de 0,939, es decir,
los instrumentos que miden estas variables se consideran excelentes
Tabla 3

Confiabilidad de las 4Ps del marketing

Alfa de Cronbach N° de Elementos

0.939 31

Nota: Elaboracion propia

La evaluacion de la confiabilidad de las variables correspondientes a las 4Ps del
marketing, a través de la aplicacion del coeficiente Alfa de Cronbach, ha revelado un
coeficiente de 0.916. Este valor sugiere que la medicion de la primera variable mediante

este instrumento es altamente confiable y excelente.
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Tabla 4

Confiabilidad de la decision de compra

Alfa de Cronbach N° de Elementos

0.939 14

Nota: Elaboracion propia

La aplicacion del coeficiente Alfa de Cronbach para evaluar la confiabilidad arrojo6
un resultado de 0.831 para la variable "decision de compra". Este valor sefiala que la
medicion de la segunda variable a través de dicho instrumento es considerada como
buena.
4.2. PRUEBA DE DISTRIBUCION NORMAL
Tabla §

Distribucion normal

Kolmogorov - Smirnov?®

Variables Est. Gl. Sig. — P valor
las 4Ps del marketing 0.097 385 0.000
la decisién de compra 0.159 0.385 0.000

Nota: Elaboracion propia

En el contexto del andlisis estadistico de la distribucién normal, se emplean dos
estadisticos prominentes: el test de Shapiro-Wilk y el de Kolmogorov-Smirnov. El
primero se utiliza preferentemente cuando la muestra es de 50 o menos, mientras que el
segundo se aplica cuando la muestra supera los 50 elementos. Dado que en el presente
estudio contamos con un total de 385 unidades de investigacion, se considera mas
apropiado optar por el test de Kolmogorov-Smirnov, de acuerdo con los criterios

establecidos por Hernandez, Fernandez y Baptista (2014).

OFICINA DE |NVEST|GAC|GN http://repositorio. uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV \3) | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

La decision se basa en los valores de diferencia significativa, también conocidos
como valores p, obtenidos para cada variable. Si al menos 2 de las 2 significancias son
menores o iguales al valor alfa (0.050), esto sugiere que la informacién no sigue una
distribuciéon normal. En este caso, se debe llevar a cabo una prueba de hipotesis de
correlacion utilizando el estadistico no paramétrico Rho de Spearman.

Por otro lado, si la significancia es mayor que el valor alfa (0.050), indica que la
informacion sigue una distribucion normal y, por lo tanto, se requiere realizar una prueba
de hipotesis de correlacion utilizando el estadistico paramétrico R de Pearson.

Los resultados presentados en la tabla confirman que tanto la mezcla de marketing
como las variables de decision de compra exhiben una falta de distribucion normal, dado
que sus valores de significancia son inferiores a 0.050. En consecuencia, se concluye que
la prueba de hipotesis de correlacion debe llevarse a cabo utilizando el estadistico no
paramétrico Rho de Spearman.

4.3. RESULTADOS DESCRIPTIVOS
Tabla 6

La distribucion por edades

Edad en afios f Porcentaje
Mas de 56 28 7.3
46 — 55 51 13.3
36 —45 75 19.5
26 —-35 130 33.8
18 -25 101 26.3
Resultado 385 100

Nota: Elaboracion propia
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Distribucion por edades
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De los resultados obtenidos en el estudio que incluy6 385 participantes, se observa

que el 33,77% de los encuestados se encontraba en el rango de edades de 26 a 35 afios, el

26,23% tenia edades comprendidas entre 18 y 25 afos, el 19,48% pertenecia al grupo de

36 a 45 afios, otro 19,48% estaba en la franja de 46 a 55 afios, y finalmente, el 7,27%

correspondia a personas de 56 afios 0 mas.

Destaca que el grupo de 26 a 35 afios tiene un peso significativo en este estudio,

siendo el mas representativo, seguido por el grupo de 18 a 25 afios. Este hallazgo sugiere

que la informacién recabada en la encuesta refleja en gran medida las opiniones de

individuos jovenes, quienes muestran una marcada apertura hacia las tendencias de moda

y demuestran especial sensibilidad hacia las variables de las 4Ps del marketing.
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Tabla 7

Distribucion por genero

Sexo F Porcentaje
M 117 30.4
F 268 69.6
Resultado 385 100

Nota: Elaboracion propia
Figura 3

Distribucion por genero

distribucion por genero

80.00%

69.60%

70.00%

60.00%

50.00%

40.00%

30.40%

30.00%

20.00%

10.00%

0.00%

B Serie 1

Nota: Elaboracion propia

OFICINA DE |NVEST|GAC|GN http://repositorio. uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV \3) | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

De acuerdo con los resultados obtenidos de los 385 participantes en este estudio, se
observa que el 69,61% de ellos son del género femenino, mientras que el 30,39% restante
corresponde al género masculino.

La Tabla y la grafica, muestran la diferencia en la presencia de varones y mujeres, y el
resultado es que la opinion de las mujeres es fuerte. Por otro lado, la compra de zapatos
llegd a la conclusion de que muchas mujeres tienen tiempo para ir de compras. mientras
sus maridos van a trabajar. Son las mujeres las que compran, lo cual es una clave

importante para orientar las 4Ps del marketing.
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Tabla 8

Distribucion del estado civil

Estado F Porcentaje
Soltera (0) 141 36.6
Casada (0) 240 62.3

Viuda (0) 4 1
Resultado 385 100

Nota: Elaboracion propia
Figura 4
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Una muestra de 385 personas encontr6 que el 62,34% eran casadas, el 36,62% solteras y
el 1,04% viudas, con el mayor nimero de personas casadas.

La mayoria de los compradores estan casados. Quizas sean ellos los que estan a cargo del
hogar, y también son conscientes de la necesidad del calzado no solo para ellos sino para
toda la familia. En otras palabras, la combinacion de marketing de una empresa de calzado

debe dirigirse a personas financieramente poderosas y con poder adquisitivo.
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Tabla 9

Distribucion por grado académico

Grado académico F Porcentaje
Primaria 55 14.3
Secundaria 74 19.2
Técnico 134 34.8
Universitario 122 31.7
Resultado 385 100

Nota: Elaboracion propia
Figura 5

Distribucion de grado académico

Distribucion de grado academico

40.00%

34.80%
0,
35.00% 31.70%

30.00%
25.00%

19.20%
20.00%

15.00% 14.30%
. 0
10.00%

5.00%

0.00%
Primaria Secundaria Técnico Universitario

W Serie 1

Nota: Elaboracion propia
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Los resultados de una muestra de 385 participantes encontraron que el 34,81% eran
técnicos, el 31,69% universitarios, el 19,22% secundarios y el 14,29% de primaria.

Por lo tanto, la muestra de este estudio estd compuesta en su mayoria por personas con
titulos técnicos, y luego graduados universitarios. No esta claro qué titulo obtener, pero
la formacion técnica y profesional implica trabajar para una empresa o empresa
unipersonal, obtener ingresos y hacer compras. Se presume que estd capacitado para

impulsar la ansiada reactivacion econdmica.
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Tabla 10

Distribucion del estado laboral

Estado laboral F Porcentaje
Jubilado 1 0.3
Si 319 82.9
No 65 16.9
Resultado 385 100

Nota: Elaboracion propia
Figura 6
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Nota: Elaboracion propia
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De una muestra de 385 personas, el 82,86% dijo estar actualmente trabajando, el 16,88%
dijo no estar trabajando y finalmente el 0,26% dijo estar jubilado. De esta cifra se presume
que la mayoria de las personas pagan sus propias compras, pero quienes responden “no
trabajan” siguen siendo econémicamente dependientes.

Algunas personas piensan que son activas en el trabajo y ganan dinero para comprar, pero
incluso si no son activas en el trabajo, aun pueden comprar con sus ingresos de jubilacion.
Algunas personas compran en nombre de su familia. Lo interesante es el reconocimiento
de que hay personas que compraran incluso sin ingresos financieros, lo cual es una buena

sefal para cualquier tipo de negocio.
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Tabla 11

Distribucion de sus ingresos economicos en soles

Ingresos econdmicos en soles F Porcentaje
Mas de 2000 16 4.2
1501 —2000 5 1.3
1101 — 1500 69 17.9
930 -1100 230 59.7
No tiene ingresos 65 16.9
Resultado 385 100

Nota: Elaboracion propia
Figura 7
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Los resultados obtenidos de una muestra de 385 personas encontraron que el 59,74% tenia
de 930 a 1100 soles, el 17,92% tenia de 1101 a 1500 soles, el 16,88% no tenia ingresos y
el 4,16% tenia ingresos economicos. El 1,30% fueron mayores a 2000 soles y por ultimo
entre 1501 y menores a 2000 soles.

A partir de las cifras proporcionadas, se infiere que la mayoria de los compradores poseen
ingresos cercanos al salario minimo vital en Pert. Los salarios mas elevados podrian
corresponder a aquellos que trabajan de manera independiente, mientras que algunos
individuos sin ingresos podrian ser jubilados, segun se detalla en la tabla. Es importante
tener en consideracion que, en términos generales, muchas personas que frecuentan la
galeria presentan ingresos en el rango de 930 a 1100 soles. Por lo tanto, la calidad y el
precio de los zapatos deben estar orientados a este segmento econdémico. Ignorar esta
consideracion podria exponer a los comerciantes al riesgo de adquirir productos que
permanezcan sin vender, convirtiéndose en una inversion sin retorno.

En los consiguientes tablas y recuadro utilizaremos los siguientes parametros de

evaluacion los cuales son:

1. Totalmente de acuerdo = TA
2. De acuerdo = DA
3. Ni de acuerdo ni en acuerdo = Neutral
4. En desacuerdo = ED
5. Totalmente en desacuerdo = TD
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Tabla 12

Evaluacion de la variedad de zapatos

Parametros F Porcentaje
TD 0 0
ED 0 0
Neutral 13 34
DA 246 63.9
TA 126 32.7
Resultados 385 100

Nota: Elaboracion propia
Figura 8

Evaluacion de la variedad de zapatos

evaluacion de la variedad de zapatos

70.00%

63.90%
60.00%
50.00%
40.00%
32.70%

30.00%
20.00%
10.00%

3.40%

0.00% 0.00%
0.00% \ \ L
TD ED Neutral DA TA
B Serie 1

Nota: Elaboracion propia
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De las 385 muestras, el 32,73 % esta muy de acuerdo, el 63,90 % esta de acuerdo y el
3,38 % no esta de acuerdo. De esto se infiere que la mayoria de los clientes apoyan la
frase “puedes elegir diferentes modelos de zapatos en la galeria”. Por eso también
preferimos las galerias antes mencionadas, pero si perdemos la diversidad de marcas y

estilos de calzado, nuestros clientes se irdn a otras galerias.
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Tabla 13

Personalizacion de calzados

Parametros F Porcentaje
TD 0 0
ED 13 3.4
Neutral 130 33.8
DA 167 43.4
TA 75 19.5
Resultados 385 100

Nota: Elaboracion propia
Figura 9
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De un total de 385 muestras, el 19,48% esta muy de acuerdo, el 43,38% est4 de acuerdo
y el 33,77% no esta de acuerdo, lo que sugiere la mayoria es la afirmacion de que los
zapatos de galeria se pueden personalizar para cualquier tipo de cliente.

Es importante comprender la psicologia de viajar lejos porque a los clientes les gusta el
servicio personalizado. Esto indica que ya sabes el motivo de atracciéon o abandono: si

continda la oferta personalizada.
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Parametros F Porcentaje
D 0 0
ED 0 0
Neutral 52 13.5
DA 271 70.4
TA 62 16.1
Resultados 385 100
Nota: Elaboracion propia
Figura 10
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Nota: Elaboracion propia
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De las 385 muestras recabadas, el 16,10% expresé estar "totalmente de acuerdo", el
70,39% indico estar "de acuerdo", y el 13,51% manifestd estar "en desacuerdo". Estos
resultados sugieren que la mayoria respalda la afirmacion de que los zapatos ofrecidos en
la galeria satisfacen sus necesidades.

No obstante, es importante notar que los encuestados sostienen que la galeria cumple con
sus necesidades, pero no las satisface completamente. En otras palabras, si surgieran
nuevas galerias que ofrecieran productos mas alineados con sus requerimientos, existe la
posibilidad de que estos clientes se trasladen hacia estas nuevas ofertas. Esto indica la
posibilidad de una migracion de clientes o la presencia de un grupo de clientes potenciales

que ya podrian haber realizado dicha transicion.
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Tabla 15

Variedad de diserios

Parametros F Porcentaje
TD 0 0
ED 0 0
Neutral 65 16.9
DA 220 571
TA 100 26
Resultados 385 100

Nota: Elaboracion propia
Figura 11
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De un total de 385 muestras, el 25,97% esta muy de acuerdo, el 57,14% est4 de acuerdo
y el 16,88% no esta de acuerdo, lo que sugiere que la mayoria apoya la afirmacion de la
galeria "Encuentro un disefio de calzado clasico".

A medida que cambia la moda y surgen nuevos modelos de zapatos, los vendedores de
zapatos de esta galeria de investigacion deben tener en cuenta que, si no responden a las

personas que prefieren los zapatos clasicos, se perdera una importante base de clientes.

OFICINA DE INVESTIGACION

http://repositorio. uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




Y TESIS UANCV

VICERRECTORADO DE

INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

Tabla 16

Diserios de tendencia

Parametros F Porcentaje
TD 0 0
ED 13 3.4
Neutral 26 6.8
DA 233 60.5
TA 113 29.5
Resultados 385 100

Nota: Elaboracion propia
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De las 385 muestras analizadas, el 29,35% expres6 un fuerte acuerdo, el 60,52%
manifestd estar de acuerdo, y el 6,75% indico desacuerdo. Estos resultados sugieren que
la mayoria respalda la declaracion de la galeria.

Los datos de las Tablas 20 y 14 revelan que algunas personas utilizan la galeria
especificamente para buscar zapatos de moda y tendencia. Esta informacién se presenta
como un complemento sumamente necesario para disefar estrategias de marketing

efectivas y potenciar la intencién de compra.
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Parametros F Porcentaje

TD 0 0

ED 26 6.8

Neutral 13 34

DA 220 571

TA 126 32.7

Resultados 385 100
Nota: Elaboracion propia
Figura 12
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De las 385 muestras, el 32,73% "muy de acuerdo", el 57,14% "de acuerdo" y el 3,38%
"ni de acuerdo". “Compro cualquier marca de zapatos” se presume mayoritario.

El resultado es que la mayoria de los clientes son personas con ingresos levemente
superiores al salario minimo vital, como se muestra en las Tablas, y por lo tanto la
principal motivacion a la hora de comprar zapatos no es la moda. Es consistente con una

indicacion de practicidad en el trabajo y la vida diaria.
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Parametros F Porcentaje
TD 0 0
ED 65 16.9
Neutral 169 43.9
DA 101 26.2
TA 50 13
Resultados 385 100

Nota: Elaboracion propia

Figura 13
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De las 385 muestras, 12,99% muy de acuerdo, 26,23% de acuerdo, 43,90% ni de acuerdo
ni en desacuerdo. Se puede inferir que ya hay muchos clientes que no estan interesados
en si un producto estd en una caja o en una bolsa, y esto puede deberse a la conciencia
ecologica reciente, la consideracion por el medio ambiente global y la practicidad al viajar

a casa. Es interesante ver este cambio donde antes el empaque del calzado era importante.
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Tabla 19

Consideracion del empaque

Parametros F Porcentaje
TD 0 0
ED 26 6.8
Neutral 167 43.1
DA 166 43.4
TA 26 6.8
Resultados 385 100

Nota: Elaboracion propia
Figura 14
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De un total de 385 muestras, el 6,75 % estd muy de acuerdo, el 43,12 % esta de acuerdo
y el 43,38 % no estd de acuerdo, lo que sugiere que la mayoria de las personas apoya
regularmente la afirmacion "Creo que los zapatos que se venden en la galeria estan
protegidos por una caja y una bolsa".

Aproximadamente el 50 % de los clientes sospecha que la funda protege sus zapatos,

mientras que el 50 % restante cree que la funda protege sus zapatos.
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Tabla 20
Precio justo
Parametros F Porcentaje

TD 0 0

ED 0 0

Neutral 26 6.8

DA 234 60.8

TA 125 32.5

Resultados 385 100
Nota: Elaboracion propia
Figura 15
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De las 385 muestras analizadas, el 32,47% manifesté un fuerte acuerdo, el 60,87%
expres6 acuerdo, y el 6,75% mostrd desacuerdo o negacion. Por consiguiente, se puede
inferir que la mayoria respalda la afirmacion de que los precios de los zapatos vendidos
en la galeria son considerados razonables.

Esto indica que existe una percepcion generalizada de equidad en los precios de los
zapatos, incluso en el contexto de una economia de libre mercado, donde el sistema se
autorregula mediante practicas de oferta y demanda. En este escenario, se destaca la
importancia de mantener precios justos para satisfacer las expectativas de los

consumidores.
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Tabla 21

Los precios son adecuados

Parametros F Porcentaje
TD 0 0
ED 0 0
Neutral 130 33.8
DA 169 43.9
TA 86 223
Resultados 385 100

Nota: Elaboracion propia
Figura 16
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De las 385 muestras recopiladas, el 22,34% mostr6 un fuerte acuerdo, el 43,90% expreso
acuerdo, y el 33,77% indic6é desacuerdo, sugiriendo asi que la mayoria respalda la
percepcion de que los precios ofrecidos en la galeria son superiores a los de la
competencia.

En términos generales, los resultados de la investigacion respaldan la idea de que los
precios son mas ventajosos para los clientes en comparacion con los de la competencia.
Esto implica que los costos en algunas tiendas son inferiores que en otras, lo que podria
dar lugar a la migracion de clientes hacia otras galerias que ofrecen precios mas

competitivos.
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Tabla 22

Desarrollo de los descuentos

Parametros F Porcentaje

D 0 0

ED 0 0

Neutral 13 34

DA 194 50.4

TA 178 46.2

Resultados 385 100
Nota: Elaboracion propia
Figura 17
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De un total de 385 muestras, el 46,23% esta muy de acuerdo, el 50,39% est4 de acuerdo
y el 3,38% no esta de acuerdo, lo que indica que los descuentos en compras son muy
importantes para mi. Se supone que esta respaldado en gran medida.

Este es el articulo més popular que hemos analizado hasta ahora. Esto se debe a que los
clientes de bajos y medianos ingresos se estdn quedando sin recursos econdmicos
provocado por la pandemia del covid 19 el cual se considera como criterio a tomar en

cuenta en el 4Ps del marketing, y los descuentos deben motivar a los clientes a comprar.
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Tabla 23

Pagos con tarjetas y otros medios

Parametros F Porcentaje
TD 13 3.4
ED 0 0
Neutral 52 13.5
DA 257 66.8
TA 63 16.4
Resultados 385 100

Nota: Elaboracion propia
Figura 18
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Del total de 385 muestras, el 16,36 % estd muy de acuerdo, el 66,75 % esta de acuerdo y
el 13,51 % tampoco estd de acuerdo, lo que sugiere que la afirmacion de que “el pago se
puede realizar con tarjetas de crédito de cualquier empresa” estd casi supuestamente
sustentada.

Esto significa que la mayoria de los clientes han experimentado varios métodos de pago
en esta galeria, pero no todos. No todas las tiendas ofrecen esta posibilidad todavia. Es
importante dar este paso, y se volvera aun mas urgente ya que una parte importante de la

poblacion ahora posee dinero digital.
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Tabla 24

Cobertura en Juliaca

Parametros F Porcentaje
TD 0 0
ED 13 3.4
Neutral 78 20.3
DA 242 62.9
TA 52 13.5
Resultados 385 100

Nota: Elaboracion propia
Figura 19
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De las 385 muestras analizadas, el 13,51% expres6 un total acuerdo, el 62,86% mostro
acuerdo, y el 20,26% se situé en una posicion neutral, sugiriendo asi que la mayoria
respaldo la afirmacion de que la galeria deberia extenderse para abarcar toda la ciudad de
Juliaca.

No obstante, la distribucion de la respuesta tiende hacia la izquierda, indicando que seria
beneficioso ampliar la capacidad de la galeria para albergar a mas personas y asi satisfacer

las necesidades de toda la poblacién de manera mas efectiva.
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Tabla 25

Recomendaria la compra y visita a las galerias

Parametros F Porcentaje
TD 0 0
ED 0 0
Neutral 91 23.6
DA 269 69.9
TA 25 6.5
Resultados 385 100

Nota: Elaboracion propia
Figura 20
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De las 385 muestras, 6,49% muy de acuerdo, 69,87% de acuerdo, 23,64% ni de acuerdo
ni en desacuerdo. Recomendaria a mis amigos y conocidos que compraran en la galeria
de zapatos”.

El 76,4 % de los clientes desea recomendar una experiencia de compra positiva en las
galerias a otros, mientras que el resto duda. Nuevamente, podemos ver que hay un
pequefio numero de clientes que piensan que no son recomendados a otros porque no
tienen una experiencia negativa o positiva. Esto es algo en lo que todos los socios de la

galeria deberian trabajar.
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4.4. RESULTADOS INFERENCIALES
4.4.1. Criterio de la interpretacion de la hipotesis

Para evaluar las hipdtesis propuestas en este estudio, se analizaron los datos
utilizando el coeficiente de correlacion Rho de Spearman, una estadistica apropiada para
examinar la posible relacion entre las variables.

La determinacion de qué hipotesis se aceptan se basa en el nivel de significacion.
Si el valor p es < 0,05, se rechaza la hip6tesis nula y se acepta la hipotesis alternativa; en
caso contrario, si el valor p es > 0,05, se acepta la hipdtesis nula y se rechaza la hipdtesis
alternativa.

Asimismo, para entender el grado de correlacion segun el coeficiente Rho de
Spearman, se presenta la siguiente tabla.
Tabla 26

Correlacion del coeficiente de Rho de Spearman

Rango La correlacion
-0.91 a -1 Negativa perfecta
-0.76 a -0.9 Negativa muy fuerte
-0.51 a -0.75 Negativa considerable
-0.26 a -0.5 Negativa media
-0.11 a -0.25 Negativa débil
-0.01 a -0.1 Negativa muy débil
0 a 0 Neutral
0.01 a 0.1 Positiva muy débil
0.11 a 0.25 Positiva débil
0.26 a 0.5 Positiva media
0.51 a 0.75 Positiva considerable
0.76 a 0.9 Positiva muy fuerte
0.91 a 1 Positiva perfecta

Nota: Hernandez, Fernandez & Baptista (2014).
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4.4.2. Hipotesis general

- Existird una relacion en la aplicacion de las 4 Ps del marketing para y la toma de
decisiones de compra del cliente de las galerias comerciales de zapatos, Juliaca — 2022

- No existira una relacion en la aplicacion de las 4 Ps del marketing para y la toma de
decisiones de compra del cliente de las galerias comerciales de zapatos, Juliaca — 2022

Anteriormente se sefiald que la informacion obtenida de la encuesta carece de una

distribucion normal, por lo que se realiza la prueba de hipotesis de correlacion utilizando

el estadistico Rho de Spearman.

Tabla 27

Correlacion de las 4Ps del marketing y la decision de la compra

4Ps del marketing Decision de la compra
Sig — Sig —
Correlacion N  Correlacion N

o bilateral bilateral
<
§ 4Ps del
2 1.000 - 385 0.875 0.000 385
7] .
o marketing
kS
@]
i~ Decision de la

0.875 0.000 385 1 - 385

compra

Nota: Elaboracion propia

Como se evidencia en la Tabla, el p-valor exhibe una significancia inferior a 0.05,
lo que lleva al rechazo de la hipdtesis nula y la aceptacion de la hipotesis alternativa. En
otras palabras, hay evidencia estadistica que respalda la existencia de una relacion
significativa entre las 4Ps del marketing y la galeria de comercializacion de zapatos, asi
como las decisiones de compra entre los clientes de Juliaca en 2022. Este respaldo se ve

fortalecido por un coeficiente r igual a 0.875, indicando una correlacion positiva muy
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fuerte entre las 4Ps del marketing y la galeria de zapatos, asi como las decisiones de

compra de los clientes de Juliaca en 2022.

4.4.3. Hipotesis especificas

4.4.3.1. HE -1

- Existira una relacion entre los productos y la toma de decisiones de compra del cliente
de las galerias comerciales de zapatos, Juliaca — 2022

- No existird una relacion entre los productos y la toma de decisiones de compra del
cliente de las galerias comerciales de zapatos, Juliaca — 2022

Tabla 28

Correlacion del producto y la decision de la compra

Producto Decision de la compra
Sig — Sig —
Correlacion N  Correlacion N
g bilateral bilateral
<
% Producto 1.000 - 385 0.828 0.000 385
Q
‘g Decision de la
é 0.828 0.000 385 1 - 385

compra

Nota: Elaboracion propia

Como se aprecia en la Tabla, el p-valor, al ser inferior al nivel de significancia de
0.05, lleva al rechazo de la hipotesis nula y a la aceptacion de la hipotesis alternativa. Esto
significa que existe evidencia estadistica que respalda la relacion entre el producto y la
decision de compra entre los clientes de Juliaca en 2022, en el contexto de la galeria de
comercializacion de calzado. Ademas, el coeficiente r, que alcanza un valor de 0.828,
confirma una correlacion positiva muy fuerte entre el producto y la decision de compra

de los clientes de Juliaca en 2022 en la galeria de comercializacion de calzado.

OFICINA DE |NVEST|GAC|GN http://repositorio. uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV \3) | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

4.4.3.2. HE -2

- Existira una relacion entre el precio y la toma de decisiones de compra del cliente de
las galerias comerciales de zapatos, Juliaca — 2022

- No existird una relacion entre el precio y la toma de decisiones de compra del cliente
de las galerias comerciales de zapatos, Juliaca — 2022

Tabla 29

Correlacion del precio con la decision de la compra

Precio Decision de la compra
Sig — Sig —

Correlacion N Correlacion N
g bilateral bilateral
<
% Precio 1.000 - 385 0.695 0.000 385
Q
‘g Decision de la
é 0.695 0.000 385 1 - 385

compra

Nota: Elaboracion propia

Como se evidencia en la Tabla, al observar que el p-valor es menor que el nivel de
significancia de 0.05, se procede a rechazar la hipotesis nula y aceptar la hipotesis
alternativa. En otras palabras, existe evidencia estadistica que respalda la relacion entre
el precio y la decision de compra de los clientes en la galeria de comercializacién de
calzado "Juliaca 2022". Un factor r de 0.695 refuerza esta conclusion, indicando que hay
una correlacion positiva significativa entre el precio y la decision de compra para los
clientes de la galeria de comercializacion de calzado "Juliaca 2022".
4.4.3.3. HE -3
- Existira una relacion entre la plaza y la toma de decisiones de compra del cliente de

las galerias comerciales de zapatos, Juliaca — 2022
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- No existira una relacion entre la plaza y la toma de decisiones de compra del cliente
de las galerias comerciales de zapatos, Juliaca — 2022

Tabla 30

Correlacion de la plaza con la decision de la compra

Plaza Decision de la compra
Sig — Sig —
Correlacion N  Correlacion N
g bilateral bilateral
<
% Plaza 1.000 - 385 0.650 0.000 385
Q
‘g Decision de la
é 0.650 0.000 385 1 - 385

compra

Nota: Elaboracion propia

Como se observa en la Tabla, al notar que el p-valor es menor que el nivel de
significancia de 0.05, se rechaza la hipdtesis nula y se acepta la hipdtesis alternativa. En
consecuencia, hay evidencia estadistica que respalda la relacion entre la Plaza y la
decision de compra en la galeria de comercializacion de calzado "Juliaca 2022". Ademas,
el coeficiente r, que alcanza un valor de 0.650, confirma la existencia de una correlacion
positiva significativa entre la Plaza y la decision de compra para los clientes de la galeria
de comercializacion de calzado "Juliaca 2022".
4.4.34. HE -4
- Existir4 una relacion entre la promocion y la toma de decisiones de compra del cliente

de las galerias comerciales de zapatos, Juliaca — 2022

- No existirad una relacion entre la promocion y la toma de decisiones de compra del

cliente de las galerias comerciales de zapatos, Juliaca — 2022
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Tabla 31

Correlacion de la promocion y la decision de la compra

Plaza Decision de la compra
Sig — Sig —
Correlacion N  Correlacion N
g bilateral bilateral
o]
% Plaza 1.000 - 385 0.803 0.000 385
O
g Decisién de la
é 0.803 0.000 385 1 - 385

compra

Nota: Elaboracion propia

Como se observa en la Tabla, el p-valor es menor que el nivel de significancia de
0.05, lo que conduce al rechazo de la hipotesis nula y a la aceptacion de la hipdtesis
alternativa. En consecuencia, hay evidencia estadistica que respalda la relacion entre la
promocion y la decision de compra entre los clientes de la galeria de comercializacion de
zapatos en Juliaca en 2022. Para fortalecer esta conclusion, el coeficiente r, que alcanza
un valor de 0.803, confirma la existencia de una correlacion positiva muy fuerte entre la

decision de compra y la promocion en la galeria de zapatos.
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CONCLUSIONES

PRIMERA: Enrelacion al objetivo principal, se pudo verificar una fuerte relacion entre
la variable de las 4Ps del marketing y la decision de compra. El "valor p"
es inferior a 0.05, y el indice de correlacion es 0.875, lo que confirma una
relacion positiva muy fuerte.

SEGUNDA: En cuanto a la relacion entre las dimensiones del producto y las variables
de decision de compra, que constituye el objetivo principal, el analisis
estadistico utilizando la prueba de correlacion Rho de Spearman para
comparar hipdtesis reveld una relacion positiva muy fuerte con Rho =
0.828 y Sig. (Ambos lados) inferior a 0.05. Esto sugiere una conexion
significativa entre las caracteristicas del producto y la decision de compra.

TERCERA: En relacion al segundo objetivo, que se centra en la relacion entre la
dimensién precio y la variable decision de compra, la prueba de
correlacion Rho de Spearman mostré un Rho =0.695 y Sig. (Ambos lados)
inferior a 0.05, indicando una relacidn positiva bastante fuerte.

CUARTA: Encuanto al tercer objetivo, que se enfoca en la relacion entre la dimension
cuadrada y la variable de decisiéon de compra, el andlisis estadistico
comparativo de hipotesis mediante la prueba de correlacion Rho de
Spearman revelé un Rho = 0.650 y Sig. (Ambos lados) inferior a 0.05,
indicando una relacién positiva significativa.

QUINTA:  Paraaclarar el cuarto objetivo, que examina la relacion entre la dimension
promocion y la variable decision de compra, el analisis estadistico de la
prueba de correlacion Spearman Rho comparando hip6tesis mostrd un Rho

= 0.803 y Sig. (Ambos lados) inferior a 0.05, demostrando una relacion
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positiva muy fuerte. Estos resultados respaldan la idea de que la promocion

influye significativamente en la decisién de compra.
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RECOMENDACIONES

PRIMERA: Esimportante considerar que el 4Ps del marketing tiene un impacto directo
y significativo en las decisiones de compra de los clientes, por lo que se
recomienda que los galeristas reciban capacitacion sobre este tema o
utilicen los servicios de expertos en marketing que puedan recopilar los
datos obtenidos en este estudio para desarrollar e implementar un plan para
determinar los lineamientos y estrategias del 4Ps del marketing que
impactaran positivamente en las decisiones de compra de los clientes de la
galeria.

SEGUNDA: Se aconseja a los comerciantes de galerias que consideren la importancia
del producto (zapatos) para sus clientes. Porque los zapatos son las
dimensiones que mas tienen que ver con las decisiones de compra. Por esta
razon, al desarrollar u obtener zapatos, es esencial tener en cuenta en
cuenta ciertos factores como el disefo, el tipo de modelo, la calidad y el
embalaje para el transporte.

TERCERA: La recomendacion de precio es para tener en cuenta los resultados
obtenidos y mantener la tendencia actual de precios competitivos frente a
otras empresas, ya que los precios que mantiene actualmente son bien
recibidos por los clientes de la galeria.

CUARTA: En cuanto a la ubicacion, se recomienda continuar con la direccion que se
mantiene actualmente, ya que los clientes de la galeria no sienten lugares
incomodos, facilidades para encontrar el calzado necesario, en el
improbable caso de cambio de mercancia, etc.

QUINTA:  Enel pasado, los clientes han sido referidos principalmente por otros, pero

no a través de canales de publicidad al aire libre o redes sociales, por lo
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que se recomienda centrarse mas en la publicidad. Al usar redes sociales
como "Galeria", aumentard el conocimiento de la galeria. y los clientes
potenciales aumentaran.

SEXTA: Por otro lado, por el lado de la atencion al cliente, es muy importante como
se comporta el vendedor al momento de la compra y alivia la ansiedad del

cliente, por lo que es conveniente realizar capacitaciones en ventas.
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TESIS UANCV

ANEXO 1 - MATRIZ DE CONSISTENCIA
APLICACION DE LAS 4 PS DEL MARKETING PARA LA TOMA DE DECISIONES

DE COMPRA DEL CLIENTE DE LAS GALERIAS COMERCIALES DE ZAPATOS

JULIACA 2022
Problema Objetivos Hipotesis Variables Metodologia
General General General Independiente Hemandez,
s;cual sera la | *Determinar la | <Existira una | 4 Ps del | Ferndndez y
relacion de la | relacion de la | relacion en la | marketing Baptista (2014)
aplicacion de las 4 | aplicacion de las 4 | aplicacion de las 4 muestran que
Ps del marketing | Ps del marketing | Ps del marketing existen enfoques de
para y la toma de | para y la toma de | para y la toma de investigacion
decisiones de | decisiones de | decisiones de cuantitativos,
compra del cliente | compra del cliente | compra del cliente cualitativos y
de las galerias | de las galerias | de las galerias mixtos. De igual
comerciales de | comerciales de | comerciales de forma, con Ia
zapatos, Juliaca — | zapatos, Juliaca — | zapatos, Juliaca — intervencién  del
20227 2022 2022 investigador, puede
Especifico Especifico Especifico Dependiente ser experimental,
+;,Cudl sera la | *Determinar la | *Existird una | ¢ Decision no experimental y
relacion que tiene | relaciéon que tiene | relacion entre los | de compra observacional.
los productos la | los productos y la | productosy latoma Ademas,
toma de decisiones | toma de decisiones | de decisiones de dependiendo del

de compra del
cliente de las
galerias

comerciales de
zapatos, Juliaca —
20227

+,Cudl sera la
relacion que tiene
el precio y la toma
de decisiones de
compra del cliente
de las galerias

comerciales de
zapatos, Juliaca —
20227

«,Cudl ser la
relaciébn que tiene
la promocion y la
toma de decisiones
de compra del

zapatos, Juliaca —
20227

de compra del
cliente de las
galerias
comerciales de
zapatos, Juliaca —
2022

*determinar la
relacion que tiene
el precio y la toma
de decisiones de
compra del cliente
de las galerias

comerciales de
zapatos, Juliaca —
2022

sdeterminar la
relaciéon que tiene
la promocién y la
toma de decisiones
de compra del

zapatos, Juliaca —
2022

compra del cliente
de las galerias
comerciales de
zapatos, Juliaca —
2022

*Existira una
relacion entre el
precio y la toma de
decisiones de
compra del cliente
de las galerias
comerciales de

zapatos, Juliaca —
2022

*Existira una
relacion entre la
promocién y la
toma de decisiones
de compra del
cliente de las

cliente de las | cliente de las | galerias
galerias galerias comerciales de
comerciales de | comerciales de | zapatos, Juliaca —

2022

numero de medidas
que se tomen, las
hay transversales y
longitudinales.

También se tiene en
cuenta si el plan de
recogida de datos
es prospectivo o
retrospectivo.

Finalmente, en
cuanto al nivel de
investigacion, los

comerciales de | comerciales de | zapatos, Juliaca — autores han
zapatos, Juliaca — | zapatos, Juliaca — | 2022 identificado

20227 2022 *Existird una exploratoria,
+;Cuil serda la | »determinar la | relacion entre la descriptiva, se
relacion que tiene | relacion que tiene | plaza y la toma de describe como
la plaza y la toma | la plaza y la toma | decisiones de correlacionada,

de decisiones de | de decisiones de | compra del cliente explicativa,
compra del cliente | compra del cliente | de las  galerias predictiva y
de las galerias | de las galerias | comerciales de aplicada.
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ANEXO 2 - INSTRUMENTO

[] CUESTIONARIO ESTRUCTURADO

Instrucciones: Marque con una "X" la alternativa que mejor exprese su opinion segun la

siguiente escala:

Valor Descripcion

1 Totalmente en desacuerdo

2 En desacuerdo

3 Mi de acuerdo ni en desacuerdo
4 De acuerdo

5 Totalmente de acuerdo

I 1. Variable: 4Ps del Marketing

Dimension: Producto

item Pregunta 1 2 3 4 5
1 Encuentro variedad de calzado en las galerias.
2 Los zapatos ofrecidos son de buena calidad.
3 Se ofrecen zapatos a la moda o de tendencia actual.
4 La presentacion del producto (colores, etiquetas, etc.) es
atractiva.
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Dimension: Precio

item Pregunta 1 2 3 4 5
5 Considero que los precios son adecuados a la calidad del
producto.
6 Los precios en la galeria son competitivos respecto a otras
tiendas.
7 Aprovecho las promociones o descuentos que ofrecen las
galerias.
3 El precio influye directamente en mi decision de compra.

Dimension: Plaza (Ubicacion y Distribucion)

item Pregunta 1 2 3 4 5
9 La ubicacion de la galeria me resulta accesible y conveniente.
10 La disposicion de los productos facilita mi decision de
compra.
11 Las tiendas cuentan con buena atencian al cliente.

Dimension: Promocion

item Pregunta 1 2 3 4 5
12 He visto promociones o publicidad de las galerias en redes
sociales.
13 La publicidad ha influido en mi decisidn de visitar la galeria.
14 Me atraen las promociones como “2x1" o "descuentos por
temporada”.
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Il 11. Variable: Decision de Compra

Dimension: Situacion de Compra

item Pregunta 1 2 3 4 5

15 Compro calzadeo en funcion de una necesidad especifica

(trabajo, fiesta).
16 Suelo planificar mi compra de zapatos antes de ir a la galeria.

Dimension: Decision Final de Compra

item Pregunta 1 2 3 4 5

17 Tomo mi decision de compra principalmente por la calidad

del producto.

18 La experiencia de compra (atencién, entorno) influye en mi
decision.

19 Suelo recomendar a otros la galeria cuando tengo una buena
experiencia.
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UNIVERSIDAD ANDINA NESTOS CACERES VELASQUEZ

FACULTAD DE INGENIERIA DE SISTEMAS

ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA EMPRESARIAL E INFORMATICA
Validacion de instrumento

FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION:
JUICIO DE EXPERTOS
L REFERENCIAS
v EDWARD NEIL, VILCAPAZA PAZ

& EXPERETO/NOMBRES

b ESPECIALIDAD : Ing. SISTEMAS
TITULO DE LA INVESTIGACION: APLICACION DE LAS 4 PS DEL MARKETING PARA LA TOMA

n
DE DECISIONES DE COMPRA DEL CLIENTE DE LAS GALERIAS COMERCIALES DE ZAPATOS
JULIACA 2022
no INSTRUMENTO DE INVESTIGACION: CUESTIONARIO
APLICADO POR: YERLIN DAVID HUARCAYA CHINO
. CALIFICACION DE VALIDACION
(1= Deficiente; 2= Regular; 3 Buena: 4 Moy Bucna: S Excelente)
El 5| | Z[ B
INDICADORES CRITERIOS ; = B = =
w | 2| = S =
— -3 - —
1. CLARIDAD N Esta redactado con k“y.uujy upropsado { X | {
2. OBJETIVIDAD | Esta expresado en capaci dades observables ' r X
| 3. ACTUALIDAD | Esta adecuado al avance de la ciencia | X| t | I
} Existe una organizacion logica de los ltems y las ' | | | |
4. ORGANIZACION vanables J xJ | '
Valora las dimensiones en cantidad v calidad I | [
| 5. SUFICIENCIA suficientes | x |
Esta adecuado pam cumplir los objetivos de la | |
6. INTENCIONALIDAD | investigacion l‘ [ x| ‘
r‘!. C 1)\SISI' INCIA__ | Esta basado en #SPECtos 1eOncos v cientificos E B o6 1
R « OHFERENC 1A Entre las dnmcn\nlnr\ indicadores ¢ huw- X 4
|9. \"’.’[()lv!)l.l)f:ll\ Responde o propasito de 1a m\cxln..ulon ' X |
[_Io. PERI INENCIA s Es anl v adecuado para la imvestigacion | s X | B
. 1 1 - |

Coeficionte de valorizacion porcentual, C= | ot al/So~

v OBSERVACHONES Y KKt OMENDACIONES
AMFLIAR LAS FAPRCIFHCACION DFE APLIAC MON DY L USESAHIO

Vi RESOLL CHONDEL EXPERTO
Aprobado (C>TA%0T7%)
Denaprobada ((<75%0 75,
13 DI DICIEMIBR]E DEL 2022

1l (',‘-\l';\/A PAZ
<56574
CIP. 127460
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UNIVERSIDAD ANDINA NESTOS CACERES VELASQUEZ

FACULTAD DE INGENIERIA DE SISTEMAS
FSCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA EMPRESARIAL E INFORMATICA
Validacién de instrumento

FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION;

JUICIO DE EXPERTOS

1 REFERENCIAS
& EXPERETO/NOMBRES : ADOLFO GERMAN, QUISPE CHAISNA
b ESPECIALIDAD : Ing. SISTEMAS
] TITULO DE LA INVESTIGACION: APLICACION DE LAS 4 PS DEL MARKETING PARA LA TOMA

DE DECISIONES DE COMPRA DEL CLIENTE DE LAS GALERIAS COMERCIALES DE ZAPATOS
JULIACA 2022

m INSTRUMENTO DE INVESTIGACION: CUESTIONARIO
APLICADO POR: YERLIN DAVID HUARCAY A CHING
n CALIFICACION DE VALIDACION

(1" Deficacnte, 2~ Regular: 3-Buena: 4 Muy Buena; 3= Excelente)
— - —

! Z| 3 | 5 ol £| E
, INDICADORES CRITERIOS S| 2 E| 2| F
l 281=]"1 8] &}
1. CLARIDAD Esta redactado con lenguaje aproprado X ;
2. OBRJIETIVIDAD Esta expresado en capacidades obseryables X |
| 3. ACTUALID AD l_.}ﬁ:h\uudu al avance Jc Ia Gencia ] B | _;
Existe una organizacion logica de los ltems v las | |
| 4. ORGANIZACION vanables X
Valora las dimensiones en cantidad v cal idad 1 |
L5 SUFICIENC A | \uﬁucnlc\ | X|
Esta adecuado parm camplir los obyenvos de la ‘ T
6. INTENCIONAL Il)\l) LA VES T Ract On | X
T CONSIST ENCIA E \l._l-;):l:;_‘ll_:"l .nrn.ln\ tedricos v o entificos. | || X!
R COOHFRENCIA Fantre las dmensiones. indics abores e frems | ! [ X1
| 9. \Il l()ll)ll)‘ A | chpund. al propdsie de la inve STy 2scion | | | 3
10 PE Rll\f NCIA 1A *—-1! s util § M\.u.ho\\{ku.l|IIII\LTU\I("‘ X |

Cocliciente de s alaric acion porcenteal, C-TotalSo-

\ OBSERVACIONES Y RECOMENDACIONES
AMPLIAK LAS b3 I AC1ON AFLIACION DEL TS S A0

Vi HENMLL 10N Dy FAPFENIO

13 DE DICIHE MIBRE DEL 2022

/(M

RMAN, QUISPAL HAINA
NI 23951765
CIP n2si2
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Formato digital Fecha de entrega:___01/07/2024

1. Datos del autor (es):

Nombres y Apellidos: YERLIN DAVID HUARCAYA CHINO
Direccion: Jr. Santa Margarita N° 335

DNI/Carné de Extranjeria/Pasaporte N°: 70101741

Teléfono: 995 111 600 email: ydavidhuarcaya@gmail.com
Nombres y Apellidos:

Direccion:

DNI/Carné de Extranjeria/Pasaporte N°:

Teléfono: email:

Facultad y/o Escuela de Posgrado: INGENIERIA DE SISTEMAS
Escuela Profesional o0 Mencién: INGENIERIA EMPRESARIAL E INFORMATICA
Titulo o Grado Académico a optar: INGENIERO EMPRESARIAL E INF ORMATICO

Asesor: Mgtr. JACKELINE FLORES APAZA
Esta obra se encuentra dentro de las siguientes denominaciones:

Trabajo de Investigacién [ | Tesis Trabajo de Suficiencia Profesional [ ]  Trabajo Académico [ ]
Titulo: APLICACION DE LAS 4 PS DEL. MARKETING PARA LA TOMA DE DECISIONES DE COMPRA
DEL CLIENTE DE LAS GALERIAS COMERCIALES DE ZAPATOS JULIACA 2022

Palabras claves, (3 a 5 términos): Marketing, promocion, compra..

;Esta obra se desarroll6 en la UANCV 2?2

! Indicar si su produccion intelectual ha empleado recursos tales como, instalaciones, laboratorios, insumos,
equipos, bases de datos, asesoria técnica por parte del personal de la UANCYV, financiamiento, entré otros
relacionados.

2 Si su produccion intelectual se desarrollé en la UANCYV totalmente o parcialmente, debera autorizar el

depdsito en el Repositorio de manera obligatoria. ) -
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2. Referencia de tesis:

~ Bachiller X Titulo 2da Especialidad Maestria ~ Doctorado
3. Licencias:

a) Licencia estandar:
Bajo los siguientes términos, autorizo el depésito de mi tesis en el Repositorio
Digital de la UANCV.
Con la autorizacién de depésito de mi produccion Intelectual, otorgo a la Universidad
Andina “Néstor Caceres Velasquez” una licencia no exclusiva para reproducir, distribuir,
comunicar al publico, transformar (inicamente mediante su traduccion a otros idiomas) y
poner a disposicion del publico mi produccién intelectual (incluido el resumen), en formato
fisico o digital, en cualquier medio, conocido o por conocerse, a través de los diversos
servicios por la Universidad, creados o por crearse, tales como el Repositorio Digital de
tesis UANCYV, coleccién de produccién intelectual, entre otros, en el Pert y en el extranjero
por el tiempo y veces que considere necesarias, y libres de remuneraciones.
En virtud de dicha licencia, la Universidad Andina “Néstor Céceres Velasquez” podrd
reproducir mi produccion intelectual en cualquier tipo de soporte y en mas de un ejemplar,
sin modificar su contenido, solo con propdsitos de seguridad, respaldo y preservacion.
Declaro que la produccion intelectual es una creacion de mi autoria y exclusiva titularidad,
coautoria con titularidad compartida, y me encuentro facultado a conceder la presente
licencia y, asimismo, garantizo que dicha produccién intelectual no infringe derechos de
autor de terceras personas.
La Universidad Andina “Néstor Céceres Velasquez” consignard el nombre del y/o los
autor(es) de la produccion intelectual, y no le hard ninguna modificacién més que la

permitida en la licencia.

Autorizo su publicaciéon (marque con una X)

Si, autorizo que se deposite inmediatamente.

Si, autorizo que se deposite a partir de la fecha (d/m/a):

‘ | No autorizo.

b) Licencia CREATIVE COMMONS 4.0 INTERNACIONAL:
Si usted concede una licencia CREATIVE COMMONS sobre su produccién intelectual,
mantiene la titularidad de los derechos de autor de esta y, a la vez, permite que otras personas
puedan reproducirla, comunicarla al publico y distribuir ejemplares de esta, bajo las
condiciones siguientes:
(Quiere permitir usos comérciales de su produccion intelectual?
Si: significa que usted permite la reproduccion, distribucion y comunicacién publica de la
produccion intelectual incluso con fines comerciales.
No: significa que usted permite la reproduccion, y comunicacién publica de la produccion
intelectual, pero sin fines comerciales.

Si autorizo
D No autorizo

OFICINA DE INVESTIGACION http://repositorio. uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




\VWIEERRECTBRADD DE

TESIS UANCV _ )| |INVESTIGACION

FRFICING DE INVESTIGATI DM

Jurisdiccion de su Licencia
Todas las licencias CREATIVE COMMONS son de 4mbito mundial, sin embargo,
usted puede elegir entre la opcion “internacional” o una adaptada a su jurisdiccion,

como para el caso peruano.

La opciéon “internacional” emplea el lenguaje y la terminologia de los tratados
internacionales; en cambio, la adaptada a su jurisdiccion, recoge las particularidades
de la legislacion peruana.

En consecuencia, la opcién “internacional” goza de una mayor eficacia a nivel
mundial, gracias a que tiene jurisdiccién neutral. Mientras que la opcion adaptada
a la jurisdiccion del Perti goza de una mayor eficacia ante los tribunales peruanos.

Internacional
I:] Nacional

Linea de investigacion: ORGANIZACION Y DIRECCION DE EMPRESAS P-25

01 de julio del 2024

Firma de Autor huella digital Fecha

100
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