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Resumen

La presente investigacion, titulada “Perfil del consumidor de cerveza artesanal, Lima 2019”,
tiene como objetivo analizar como es el comportamiento del consumidor de cerveza artesanal,
comprendido en factores externos e internos, asi como el proceso de toma de decision durante

la compra.

En este estudio se utilizé el enfoque cualitativo, asi también, como los métodos,
analitico, estudio de caso e inductivo mediante los cuales se analizaron datos de las unidades
informantes conformadas por 4 consumidores y un productor de cerveza artesanal. La técnica
utilizada fue la entrevista y su instrumento, la guia de entrevista. Se utilizo el software Atlas. Ti

version 8 para la triangulacion de datos, obteniendo el siguiente diagndstico:

Los factores externos tienen mayor influencia - que los internos - sobre el consumo de
cerveza artesanal, el principal impulsor del consumo es el factor social (amigos, familia,
trabajo); en segundo lugar, las caracteristicas organolépticas del producto y la infraestructura
donde se consuma; en ultimo lugar, la cultura. En los factores internos, el aspecto psicologico
incidi6 positivamente, favoreciendo el consumo, mientras que los aspectos personales
constituyen una limitante del consumo, produciendo alejamiento por el elevado costo del
producto. Finalmente, el consumidor de cerveza artesanal tuvo muy clara la eleccion de
consumo, busco informacion previa sobre estilos, sabores e ingredientes antes de acudir a un
bar; la experiencia post compra es capaz de condicionar todas las futuras compras, sea de forma

negativa o positiva.

Palabras clave: Comportamiento del consumidor, Factores externos, Factores internos y

cerveza artesanal.



Abstract

The present research, entitled "Profile of the behavior of the craft beer consumer, Lima 2019",
has the objective to analyze the behavior of the craft beer consumer, understood in internal and

external factors, as well as the decision-making process during the purchase.

In this investigation, a qualitative approach was used, as well as the analytical and
inductive methods by analyzing data from the respondents made up of 4 consumers and a craft
beer producer. Atlas.Ti version 8 software was used for data triangulation, obtaining the
following diagnosis:

External factors have a greater influence than internal factors on craft beer consumption,
the main driver of consumption is the social factor (friends, family, work); secondly, the
organoleptic characteristics of the product and the infrastructure where it is consumed; lastly,
culture. In the internal factors, the psychological aspect had a positive impact, favoring
consumption, while the personal aspects constitute a limitation of consumption, causing
withdrawal due to the high cost of the product. Finally, the craft beer consumer was very clear
about the choice of consumption, looking for prior information on styles, flavors and ingredients
before going to a bar; The post-purchase experience is capable of conditioning all future

purchases, either negatively or positively.

Key words: Consumer behavior, External factors, Internal factors and craft beer.
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I. INTRODUCCION

El consumo de cerveza artesanal - a nivel mundial - viene experimentando un crecimiento
indiscutible, incluso, se estima que se mantenga en aumento (Deloitte, 2017); los principales
productores y consumidores se encuentran en EEUU y Europa, quienes dan una enorme
preferencia al sabor y la sustentabilidad (DSM Insights Totta, 2017). Sin embargo, los
consumidores encuentran barreras para acercarse al producto, a pesar de que la prefieren por su
calidad, encuentran también que el precio elevado y su dificil acceso los alejan de su apreciada
bebida (Angeles & Zufiga, 2018).

En el Perd, Lima es el departamento donde méas se concentran las empresas de cerveza
artesanal con — por lo menos — 28 marcas. Nuestro pais ocupa el quinto lugar, a nivel de América
latina, como mayor consumidor, pasando de consumir 32 litros per capita de cerveza industrial
a 47 litros, del 2007 al 2017 (Perd Retail, 2019); gracias a un incremento de puntos de
distribucién como bares, supermercados, hoteles y restaurantes se ha logrado representar el 0.1
% del mercado cervecero actual, apuntando al 1% en 5 afios (Elice, 2019). La demanda del
producto no ha parado de crecer, vendiendo anualmente 1.5 millones de litros, dejando claro el

potencial de crecimiento de la cerveza artesanal (Marca Peru, 2019).

A nivel local, nos encontramos con factores externos (cultural y social) que van a incidir
sobre el consumo de cerveza artesanal, en tanto que también hallamos factores internos
(personal y psicologico), que son las caracteristicas intrinsecas de cada individuo, que van a
limitar o permitir pasar de ser un cliente potencial a uno efectivo. Ademas, existe también un
tercer aspecto latente y fundamental que tiene como resultado la compra y el consumo; se trata
de un proceso mental de toma de decisidbn que abarca desde que el individuo adquiere
informacion hasta que experimenta la utilidad del producto, en el consenso del marketing se le

denomina proceso de compra.

Como trabajos previos a nivel internacional, Patwardhan, Dabral & Mallya (2019)
concluyen que - en la ciudad de Bangalore - los factores que sostienen la lealtad hacia una marca

de cerveza artesanal son: el prestigio de la cerveceria, la calidad, la reputacion de la marca (que
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esta se encuentre de moda) y buscar un status al consumir determinada marca. Ademas, Long,
Velikova, Dodd y Scott (2018) concluyen que, en Oklahoma, los consumidores de cerveza
artesanal otorgan una alta preferencia a las cervezas producidas localmente (dentro de las 140
millas), asi como a la idea de consumir un nuevo estilo de cerveza. Sin embargo, Fernandez,
Yafez, Santander, Cea, & Mery (2017) contrastan que, respecto al publico mayor existe una
preferencia de calidad y tipo de cerveza, mientras que el pablico joven valora tanto la calidad
del producto, asi como el envase o la presentacion en el momento del consumo. Asimismo,
Garavaglia & Swinnen (2017) afirman que, aunque existe un sentimiento contra la cerveza
convencional y las multinacionales, la motivacion — para consumir cerveza artesanal — radica
en probar nuevos estilos y sabores, sostenida por una alta capacidad adquisitiva. Se defiende el
consumo local y la proteccion del medio ambiente. También, Gomes, Chollet, Garcia, Valentin
& Escalona (2016) concluyen que, en México, se consume cerveza artesanal motivado por el
deseo de conocer mas y alejarse de lo convencional. Con poco interés en los atributos

funcionales, lo consumen por su significado procurando construir una identidad autentica.

Por otro lado, a nivel nacional De Lama (2019), concluye que los atributos mas valorados
- por el consumidor - en la cerveza artesanal son el sabor, aroma, status y el fortalecimiento de
la autoestima. También, Quispe (2018), muestra que en Lima moderna se consume cerveza
artesanal principalmente por su sabor diferente y calidad de ingredientes que la componen.
Igualmente, Flores (2018), indica que el precio y producto son los principales impulsores del
consumo de cerveza artesanal, mientras que la plaza y promocién también lo son, pero en una
menor medida. En tanto que, Gastello, Merino & Meza (2017), sefialan que la publicidad y el
aumento de puntos de venta del producto, estarian incrementando de manera considerable el
consumo de cerveza artesanal. Para finiquitar con los antecedentes nacionales, Liu (2016)
demuestra que los consumidores de cerveza artesanal no son influenciados por los factores
demogréaficos, mas bien estos deciden comprar motivados por los beneficios encontrados en el

producto.

El presente trabajo esta sustentado en la teoria de sistemas, la cual nos permite entender
que - el fendmeno del consumo de cerveza artesanal - debe ser estudiado de una forma amplia

y compleja por tratarse de un sistema que a su vez es parte de otros sistemas, con entradas y
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salidas, intercambiando informacion y elementos. Considerando esto, entendemos que el
consumidor interactda con los elementos de dicho sistema, viéndose posiblemente influenciado;
sera importante no reducir nuestra vision de estudio a fin de identificar dichos factores. No
obstante, el autor de la teoria, deja en claro que también podemos utilizar principios o modelos
- extraidos de otros campos de estudios - para beneficiar el nuestro, logrando mayor ventaja en
la investigacion sobre el comportamiento del consumidor (Chiavenato, 2014; VVon Bertalanffy,
1958).

Ademas, la teoria de decisiones nos permite comprender que las personas — tras tomar
una decision — se ven influenciadas por distintos factores tanto extrinsecos como intrinsecos.
Las decisiones que los consumidores de cerveza artesanal toman son complejas y dinamicas,
implicando juicios mentales con el fin de resolver un dilema (la compra). Es importante conocer
cudl es el proceso de decision que ocurre durante la compra de una cerveza artesanal, de esa
forma conocer las razones por las que eligen un producto en particular. Los consumidores por
lo general no son homogéneos, de ahi la necesidad e importancia de identificar cada variable

detrés de los factores ambientales o personales (Bonome, 2009; Chiavenato, 2014).

Asi mismo, se hara uso de la Teoria de las necesidades humanas, la cual, mediante la
representacion piramidal o jerarquica de las necesidades brinda una explicacion sobre qué es lo
que impulsa la conducta humana, desde la necesidad basica de subsistir hasta la auto realizacion;
las personas priorizan y ordenan de qué forma van a satisfacer sus necesidades. Tales conceptos
se aplicaran en el presente estudio para descubrir qué necesidades asumen o abandonan los
consumidores de cerveza artesanal. Incluso, descubrir de qué forma — las diferentes necesidades
- conducen el comportamiento de compra de los consumidores, guiandolos a elegir un

determinado producto (Chiavenato, 2007; Cosacov, 2005).

Segun Freud, existen sentimientos y emociones actuando dentro de las personas,
conduciéndolos sin siquiera ser percibidos por la conciencia de estos. Estos rasgos psicolégicos
podrian influir - de forma no evidente - en la mente humana durante un proceso de compra u
eleccion, trayendo como resultado un determinado comportamiento de consumo, es decir, que

podrian ser los responsables de ciertos impulsos de compras. Esto podria explicar - de otra forma
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- porque la gente se comporta como lo hace. Se utilizaran estos criterios para intentar explicar
ciertos comportamientos sobre consumo de cerveza artesanal, relacionados a fuerzas internas,
muchas veces explicados desde perspectivas trilladas del marketing, pero pocas veces desde la
teoria del psicoandlisis (Seelbach, 2012; Cloninger, 2003).

En la teoria racional-econdmica, los consumidores adquieren aquellos productos o
servicios que mas utilidad le reporten - como forma de beneficio - frente al costo monetario de
adquirir dicha mercaderia, pero tal estado solo serd posible mediante un poder adquisitivo
Optimo y a través de la deliberacion racional. De modo que entender tal teoria revelara qué
utilidades o beneficios encuentran los compradores en la cerveza artesanal, ademas, de entender
cudl es el poder adquisitivo de los mismos. (Rivera, Arellano, Molero, 2009; Gil, Samuel,
Borras, Juanola, 2004).

Para Henao & Cordova el comportamiento del consumidor, se interpreta como un
proceso opcional en el que se busca una utilidad en un producto, tal proceso estara supeditado
por preferencias personales y capacidad adquisitiva (Henao & Cordova, 2007), en tanto que una
segunda fuente considera que son todas aquellas actitudes y actividades en la busqueda de
adquirir tangibles e intangibles para satisfacer una determinada necesidad (Kotler & Armstrong,
2013), ademas, Solomon nos aclara que dicho proceso incluye tanto evaluar y seleccionar, asi
como desechar un producto o servicio con el fin de satisfacer una necesidad o deseo (Solomon,
2008); aunque otros autores ponen un marcado énfasis en definirlo especialmente como un
esquema o0 proceso mental, tanto de tipo cognitivo, como de tipo emocional (Quintanilla,
Berenguer & Gémez, 2014).

Esta tesis se enriquece con los conceptos de Rivera, Arellano & Molero (2013), al
resaltar que, para entender el comportamiento del consumidor, primero sera necesario estudiar
los factores externos e internos que rodean al individuo y lo persuaden hasta la decision final de
compra. No podemos prescindir de tales conceptos, pues ayudaran a descubrir cual es esta
estructura de influencia y como estos factores se relacionan para alterar una decision de consumo
(Rivera, Arellano & Molero, 2013).

14



Por otro lado, existen factores externos ajenos al consumidor, sin embargo, tienen la capacidad
de alterar una decision de compra final (Ares & Brenes, 2014). Puesto que el consumidor es
considerado un animal social - adaptado a una cultura o relaciones de grupo - entonces se espera
que su comportamiento tenga aspectos similares a los del colectivo al que pertenece (Moll4,
2006; Garcia, 2008); sera fundamental estudiar el contexto familiar y social del consumidor,

con el proposito de entender a detalle qué factor, mas que otro, influye en su comportamiento.

Respecto a los factores internos, cada persona es poseedora también de aspectos
intrinsecos, caracteristicas adquiridas - como la memoria, motivacién, percepcion y actitud -
que lo conducen a adoptar determinado comportamiento ante una situacion de consumo (Ruiz
& Grande, 2013; Molla, 2006). Segun el estado en el que se encuentren cada una de ellas,
repercutiran en la mente del consumidor, haciéndolo tomar una decision final de compra (Bigne,
Alcafiiz, Font, & Andreu, 2000); sera clave identificar cuales y de qué forma intervienen en la

personalidad y cognicion de los consumidores de cerveza artesanal.

El proceso de compra varia segun la naturaleza del producto, el consumidor o posicién
economica, haciéndose complejo a través de varias etapas o como también acortandose a un
proceso mas rapido y simple (Solé, 2003); tal proceso inicia después de reconocer una necesidad
- gue en términos de Marketing se le denomina problema - para luego adquirir conocimiento
con el que vamos a poder seleccionar la opcion méas adecuada en forma de producto o servicio,
es vital entender como reacciona el consumidor de cerveza artesanal, en cada una de estas
diferentes etapas, para poder evidenciar y analizar su comportamiento (Kotler, 2002; Baena
2011).

Asimismo, el factor cultural esta compuesto por todas aquellas ideas, normas y valores
gue normalizan o moldean una sociedad en un determinado tiempo, dicho factor es transmitido
y practicado por todos los consumidores, quienes simultdneamente, también son miembros de
un determinado grupo (Garcia, 2008; Solé, 2003); con el fin de tener éxito en la presente
investigacion, serd imprescindible examinar tales factores, y descubrir de que forma el

consumidor se ve influenciado por su cultura.
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Debido a las relaciones cotidianas que existen en la vida del consumidor con respecto a su
familia, amigos o comparieros de trabajo, surge un segundo factor de influencia de tipo social;
las personas estamos inmersas en relaciones de grupo y compartimos muchas cosas en comin
con el mismo, por lo tanto, se pretende conocer cuales son estos grupos sociales a los que
pertenece el consumidor de cerveza artesanal y de qué forma influencian en su decision de
compra final (Garcia 2008; Pérez, 2004).

Existen factores personales que condicionan la conducta del consumidor de cerveza
artesanal, compuesto por el estilo de vida, la ocupacién del individuo, la edad o nivel
socioecondmico; factores que estan intimamente ligados a la personalidad del sujeto y que por
lo tanto incidiran en su conducta de consumo. Gracias a este desglose conceptual podremos
estudiar detalladamente cada uno de los aspectos personales que mueven la conducta de

consumo sobre cerveza artesanal (Garcia, 2008; Bigne, Alcafiiz, Font, & Andreu, 2000).

Los factores psicologicos o rasgos intrinsecos, propios de cada consumidor, inciden en
el hecho de reconocer una necesidad, asi como también para responder satisfactoriamente ante
ella, estos componentes cognitivos alteran el rumbo de una respuesta de consumo 0 compra;
dichos conceptos nos ayudan a entender como la motivacion, la memoria, el aprendizaje y la
actitud son capaces de incidir en el consumidor de cerveza artesanal, tanto para reconocer una
necesidad como para buscar una solucion en forma de consumo (Schiffman & Kanuk, 2005;
Pérez, 2004).

El proceso de compra, inicia con la evaluacion de la necesidad y las alternativas, justo
cuando el consumidor adquiere informacion del producto - sea de forma activa o pasiva - con la
cual se produce una etapa de analisis o seleccion de las diferentes opciones, para luego generar
un agrado o desagrado del producto o servicio. Es vital - para analizar el comportamiento del
consumidor - estudiar también como se desarrolla la etapa de evaluacion del proceso de compra
(Colet & Polio, 2014; Kotler, 2002).

La compra se lleva a cabo a través de un esquema mental que bien puede ser

compensatorio como también resultar no compensatorio, respecto a un producto o servicio
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(Bigné, 2003). Sin embargo, es imprescindible sefialar que existe una marcada diferencia entre
una compra efectiva (llevar a cabo una accién) e intencion de compra, donde Unicamente el

consumidor hace una eleccion mental (Baena, 2011).

El proceso de compra, en vez de terminar con una compra efectiva, contina dejandole
al consumidor experiencias que condicionaran futuramente todas las demés compras, dicha
experiencia ocurre cuando el consumidor le da uso o utilidad al producto o servicio,
descubriendo asi, que el nivel de satisfaccion o utilidad obtenido coincide con el nivel de
expectativas que se tenia antes de adquirir el producto (Kotler, 2002; Colet & Polio, 2014).

Respecto a la definicion del indicador emergente “producto”, se entiende por producto
aquel conjunto de elementos o atributos destinados a satisfacer una determinada necesidad o
deseo de un consumidor, ademas esto podria ser un bien fisico como también un servicio, cual
fuese el caso, su oferta elegible y usable radica Unicamente en ser agradable y apto a los ojos
del consumidor, quien le terminard dando uso y utilidad (Baena & Moreno, 2010; Dvoskin,
2004).

Ahora bien, para el segundo indicador emergente hay que contrastar con otros conceptos
similares, pues cuando utilizamos el término “infraestructura” nos referimos, en este caso, a
todos los medios fisicos utilizados en un espacio o lugar para servir de punto de venta de cerveza
artesanal; esto puede ser confundido por conceptos similares como plaza, lugar o espacio virtual.
Nos referimos Unicamente a un espacio fisico con construcciones que sirven de local comercial
destinado a ofrecer el producto o incluso a ofrecer un servicio que acompafie el consumo de

cerveza artesanal (Dvoskin, 2004; Garcia, 2016).

El presente trabajo de investigacion esta sustentado en las siguientes teorias: Teoria de
sistemas, Teoria de decisiones, Teoria de las necesidades humanas, Teoria del Psicoanalisis y
Teoria racional — econdémica. Dichos postulados teoricos, constituyen la base sobre lo que
actualmente se conoce como comportamiento del consumidor; gracias a estas teorias se puede,
primero entender, para luego poder explicar como ocurre tal comportamiento sobre consumo de

cerveza artesanal. Los postulados tedricos mencionados previamente, contribuyen en la presente
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investigacion al evidenciar, explicar y predecir, tanto el comportamiento humano cotidiano

como el comportamiento de un consumidor.

La teoria de sistemas nos permite entender que el fendmeno de consumo es parte de un
sistema donde se intercambia informacion y elementos, mismo que puede ser influenciado por
otros sistemas; por lo tanto, este fendmeno debera ser estudiado de forma amplia y compleja a
fin de identificar dichos factores de influencia, ademas de considerar en el estudio factores

internos o externos que influyen en el sistema de consumo.

La teoria de decisiones nos permite reconocer que, tras una decision, existen factores
extrinsecos e intrinsecos capaces de alterar un resultado final. No obstante, también nos muestra
que todas las decisiones son procesos complejos y dinamicos que pudieran varias de un
consumidor a otro, es decir, el camino o eleccion de entre varias opciones dependera tinicamente

de la genuinidad de la persona y de sus circunstancias.

Segun Abraham Maslow, la teoria de las necesidades humanas - mediante una
representacion piramidal - brinda una explicacion sobre la conducta de las personas, impulsadas
desde las necesidades basicas como la de subsistir hasta las mas complejas, como la
autorrealizacion, ademas esto podria explicar que el consumo esta impulsado por una necesidad.

La teoria de psicoanalisis de Sigmund Freud, nos ayuda a comprender que todas las
personas son poseedoras de emociones y sentimientos - de las que posiblemente no sean
conscientes - pero que son capaces de generar impulsos de compra; lo que justamente va en
armonia con una frase del clasico marketing: las compras son muchas veces emocionales, pocas

veces racionales.

La teoria racional-econdmica muestra que los consumidores son seres racionales, que llegan a
una compra a través de la deliberacion sobre un producto que podria resultar en beneficio; tal
compra sélo sera posible mediante un mecanismo, cuando la utilidad del producto supere el
costo de adquirirlo. Durante la investigacion, estas 5 teorias, van a converger para dar paso a
una reflexion sobre el consumo de cerveza artesanal en Lima, y de esa forma generar aportes a

manera de informacion.
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Generar nuevos conocimientos sobre consumo de cerveza artesanal, posibilitara futuras
estrategias efectivas de marketing relacionadas al consumo de cerveza artesanal en el distrito de
Lima; pues bien, los informes nacionales y locales evidenciaron con toda certidumbre, que se
trata de un fendmeno de consumo con un crecimiento imparable; en consecuencia, los hallazgos
del presente trabajo constituiran la base sobre la cual los emprendedores e inversionistas limefios
tomardn decisiones empresariales. Sera importante generar informacion de calidad para

contribuir con dicho proposito.

Para la presente tesis, se utiliza un enfoque cualitativo, pues se busca comprender un
fendmeno de consumo, también nos permitira conocer lo que piensan los consumidores respecto
a determinado tema. Ademas, analizaremos los factores que inciden en el proceso de decision
de compra del consumidor de cerveza artesanal, con el fin de generar informacion de calidad
que servird a inversionistas y microempresarios limefios. Se busca aterrizar como modelo de
solucion en un ambiente empresarial que demanda informacion sobre consumo de cerveza

artesanal, para elaborar estrategias de marketing.

El presente estudio tiene como problema general: ;Como es el comportamiento del
consumidor de cerveza artesanal en Lima, 2019? Ademas, presenta los siguientes problemas
especificos: a) (Como los factores externos inciden en el comportamiento del consumidor de
cerveza artesanal en Lima, 2019? b) ¢(Cdmo los factores internos inciden en el comportamiento
del consumidor de cerveza artesanal en Lima, 2019? c) ¢(Cdmo es el proceso de compra en el

consumidor de cerveza artesanal de cerveza artesanal en Lima, 2019?

El presente trabajo tiene como objetivo general: Analizar el comportamiento del
consumidor de cerveza artesanal en Lima, 2019. Los objetivos especificos son: a) Analizar los
factores externos que inciden en el comportamiento del consumidor de cerveza artesanal en
Lima, 2019; b) Analizar los factores internos que inciden en el comportamiento del consumidor
de cerveza artesanal en Lima, 2019; c) Analizar el proceso de compra del comportamiento del

consumidor de cerveza artesanal en Lima, 2019.
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Il. METODO

2.1 Enfoque y Método

En una investigacion - el enfoque cualitativo - se define como el estudio sobre las personas, con
la finalidad de encontrar o analizar rasgos que las distinguen, es decir se examina lo que las
personas dicen o hacen; puesto que ese es el objetivo del presente trabajo entonces el enfoque
cualitativo nos permitira extraer esta informacién directamente de los consumidores de cerveza
artesanal en Lima, ademas de recolectarla también le daremos una interpretacion que contribuira
a lograr dicho objetivo (Baez & Pérez 2009). El estudio de caso consiste en examinar a
profundidad un acontecimiento o hecho, es de corte cualitativo y esta orientado a comprender

fendmenos sociales, en este caso, el del consumo de cerveza artesanal (Rovira, 2004).

El método analitico permite descomponer cada aspecto de un fendmeno con el interés
de estudiar cada una de sus partes, como estas se comportan y de qué forma estan relacionadas,
en el caso del fendmeno de consumo artesanal, se buscara determinar como los factores internos
y externos van incidiendo sobre el comportamiento del consumidor (Bernal, 2006). El método
inductivo requiere del razonamiento para poder obtener conclusiones generales a partir de
premisas particulares - previamente validadas - que a su vez tendran una utilidad en general; en

el fendmeno de consumo artesanal nos permitira llegar a la generalizacion (Bernal, 2006).

2.2 Unidades informantes

Cabe definir, que las unidades informantes son aquellos elementos de los que se obtiene
informacion, los cuales bien podrian llegar a ser individuos, grupos u objetos. En el presente
trabajo la unidad de analisis esta conformada por todos los consumidores de cerveza artesanal
que encontraremos en los diferentes locales de Lima (Rojas, 2002). Se opt6 por entrevistar al
consumidor directo, se entrevistaron a 5 personas de diferentes edades y ambos sexos, que recién
habian ingresado al local, ademas de que se nos permitiera sentarnos a la mesa junto con ellos,

con la finalidad de extraer informacion sobre sus experiencias anteriores de consumo.
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También, se abordaré al duefio o administrador del local, quien cuenta con la experiencia y
conocimiento respecto al consumo de cerveza artesanal; seguramente por ser quien la fabrica y
comercializa, él nos brindara un concepto méas profundo.

a) Administrador: quien probablemente también es el fabricante, y a su vez conoce muy bien
los gustos y demandas de los consumidores.

b) Consumidores: todos los clientes que recientemente hayan ingresado a sentarse.

2.3 Categoria y subcategorias aprioristicas
El comportamiento del consumidor es un proceso mental de decision de compra en el que

inciden ciertos factores de tipo externo, asi como otros factores de tipo interno.

Tabla 1.

Categorizacion del comportamiento del consumidor

Sub categorias Indicadores
SC#1.1.1 Cultura
SC#1.1.2 Social
IE#1.1.3 Producto
IE#1.1.4 Infraestructura
SC#1.2.1 Personal
SC#1.2.2 Psicoldgico
SC#1.3.1 Evaluacion
SC#1.3.2 Compra
SC#1.3.3 Post compra

SC1.1 Factores externos

SC1.2 Factores internos

SC1.3 Proceso de compra

2.4 Técnica e instrumento de recoleccion de datos
La entrevista, se define, como la conversacion - a base de preguntas y respuestas - que generan

dos 0 mas personas con la finalidad de producir informacién que luego sera compartida con un
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determinado publico. Dentro del enfoque cualitativo, se ha seleccionado esta técnica, con la que

recabaremos datos de los consumidores de cerveza artesanal (Acevedo & Ldpez 2004).

Por lo tanto, una guia de entrevista es un documento que va a contener directrices acerca
de como se debe llevar a cabo una determinada entrevista, indicando los temas y preguntas que
se abordaran. Se hace con la finalidad de guiar la conversacion con el consumidor de cerveza

artesanal y que este pueda expresar su propio punto de vista respecto a un tema (Bertha 2005).

2.5 Proceso de recoleccion de datos

El procedimiento para la recoleccion de datos se hizo a través de entrevistas, para las cuales se
disefidé una guia de entrevista, que estd compuesta por siete preguntas concerniente a procesos
de compra, factores externos e internos sobre consumo de cerveza artesanal. Se opto por elegir
la ciudad de Lima - lugar con mayor presencia de bares de cerveza artesanal - donde

encontraremos avidos consumidores.

Previamente se solicitard permiso al administrador del local, con la finalidad de no
generar incomodad al momento de abordar a sus clientes. También se le solicitara una referencia
de a quienes - con posible mayor conocimiento y experiencia del tema - podemos entrevistar a
fin de recolectar la mayor y mejor informacion. Luego se procedera a clasificar los datos para
ser analizados y de esa manera darles una interpretacion a través de la triangulacion, logrando

identificar dichos factores.

2.6 Método de anélisis de datos

La triangulacion consiste en comprar informacion obtenida de diferentes fuentes, pero que se
relacionan en un Unico acontecimiento, gracias a esto se podran analizar y posteriormente
identificar factores tanto internos como externos que inciden en el comportamiento del
consumidor (Yuni & Urbano, 2006). Previo a la triangulacion, los documentos escritos de las
entrevistas seran traspasados al formato de Microsoft Word con la finalidad de poder ingresarlos

al programa de procesamiento de datos.
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Las fichas de entrevistas recolectadas serdn desmembradas y codificadas por el investigador,
luego serén procesadas en un programa - en su version de prueba - llamado ATLAS. Ti version
8, que permite establecer relaciones visuales de la informacion obtenida para la correcta
interpretacion de los datos. Se van a generar redes y figuras, tanto de la categoria, sub categorias
e indicadores, como de sus conexiones entre ellas, con el proposito de generar significado e
interpretaciones. Sin embargo, es necesario sefialar que el software de prueba solo permite el

uso maximo de hasta 100 caracteres para generar redes.
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1. RESULTADOS

3.1 Descripcion de resultados cualitativos

5C1.2.1 Personal

""a

SC1.2.2 Psicologico

$C1.1.1 Cultural I SC1.2 Factores Internos
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E1 Infraestructura SC1.3.2 Compra

Figura 1. Matriz de categorizacion

En la figura 1, se puede observar la relacion entre la categoria, su categoria e indicadores
La categoria Comportamiento del Consumidor, se desmiembra en 3 Sub Categorias, que fueron
codificadas y que ademas se ven representadas en mas de una ocasion. En primer lugar, se
observa que la Sub Categoria con mayor niumero de redes con relacién al comportamiento del
consumidor, son Los Factores Externos; que cuentan con 2 indicadores extraidos de los
conceptos y dos indicadores emergentes, surgidos del proceso de analisis de las entrevistas. Esto
evidencia que el comportamiento del consumidor se ve mayormente influenciado por factores
de tipo externo, antes que de tipo interno. Estas preferencias y limitaciones que conducen el
comportamiento de consumidor, en el caso de la cerveza artesanal en Lima 2019, son ajenos al
individuo en cuestion, es decir provienen de su entorno, sin embargo, son capaces de cambiar
aspectos internos sobre conducta de consumo. Mediante el presente estudio se descubre que el
factor externo - en Lima 2019 - es el dominante, ya sea para influenciar negativa o positivamente

el fendmeno de consumo artesanal. Los factores externos obtenidos por concepto fueron los
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factores culturales y factores sociales, en tanto que los factores emergentes externos fueron la
infraestructura y producto.
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En la figura nimero 2, se observan todas las redes construidas con las palabras de los
entrevistados en coherencia al objetivo general, logrando identificar al factor social (factor

externo) como el mas influyente.
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Todos los entrevistados manifiestan haber venido a consumir cerveza artesanal en compafiia
de una persona, amistad o compafiero de trabajo. Lo que evidencia una fuerte incidencia del
factor social. En su mayoria expresan su motivacion por el sabor y la calidad del producto,
también por el lugar que tiene como requisito ser comodo, seguro Yy tranquilo, lo que evidencia
una fuerte incidencia del factor producto e infraestructura; tres incidencias muy poderosas para
el fenémeno del consumo, provenientes de la sub categoria factores externos, lo que ratifica su

mayor grado de participacion con relacion al comportamiento del consumidor.
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Figura 3. Nube de Palabras

En tanto que, en la figura nimero 3 se observa una nube de palabras, pues cuando generamos el
nivel de palabras - mediante la aplicacion Atlas. Ti versidn 8 - observamos que la palabra méas
utilizada fue: amigos; seguidas de otras palabras como: sabor, cerveza, lugar, artesanal, gente,
probar, mejor. Dichos términos fueron resultado de las 5 entrevistas realizadas, que, ademas
expresan nuevamente un fuerte apego por el factor social y en general factores externos del

consumidor.
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Figura 4. Red de los factores externos del comportamiento del consumidor
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En la figura nimero 4, se observan las conexiones entre las palabras de los entrevistados y la
sub categoria factores externos, donde se evidencia que el comportamiento del consumidor se
ve influenciado por factores externos que, a su vez estan compuestos de los siguientes aspectos:
Cultural, Social, Producto e Infraestructura (lugar). Primero, respecto al factor Cultural - el cual
obtuvo menor mencion - los entrevistados manifestaron que hay una minima influencia cultural
a la hora de consumir cerveza artesanal, que existe pero que no es abiertamente difundida, por

lo que se interpreta como un elemento externo de poca relevancia, puesto que no tuvo repeticion
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y tampoco tuvo un contenido amplio ni de calidad textual. Sin ninguna duda, Lima no es como
otras capitales mundiales donde el consumo de cerveza artesanal es mas difundido e incluso
llega a formar parte de la historia de esos paises. Entonces con respecto al elemento cultural -
como medio de influencia - concluimos que tiene una minima relevancia para las personas
entrevistadas, quienes consideran que en Lima 2019 hay poca o ninguna costumbre, valor,

actitud que se transmita o practique entre consumidores de cerveza artesanal.

Segundo, con relacién a la infraestructura o lugar donde cominmente se consume el
producto, los entrevistados revelaron su notable relevancia en el momento de decisién de
consumo. Los autores que conceptualizan la Sub categoria de factores externos no contemplan
la infraestructura como un elemento propio del consumidor, sino adherido y practicado por el
marketing; sin embargo, fue un factor emergente muy importante, frecuentemente citado y con
gran contenido. Entre las respuestas de los entrevistados se destaca que el lugar donde reposan
mientras se consume cerveza artesanal debe ser necesariamente tranquilo, comodo y seguro;
aungue les invitaran a beber cerveza artesanal, no aceptarian si el lugar fuese desagradable. Es
un aspecto interesante pues podria - por los resultados de la entrevista - llevarnos a pensar que
las personas deciden consumir cerveza artesanal motivados mayormente por el lugar de

consumo, en vez de, por lo gue se consume.

Como resultado similar tanto en frecuencia de citas como en cantidad de contenido, esta
el producto. El producto también es una herramienta estudiada y practicada por el marketing,
ajena a los aspectos intrinsecos del consumidor, sin embargo, es un indicador emergente muy
interesante, pues es el segundo mas importante como causa de consumo, es decir, los
entrevistados manifestaron que la consumen por sus caracteristicas organolépticas y coémo estas
pegan en sus sentidos. Se encuentran citas relacionadas al sabor, aroma, color, espuma, envase
e incluso mencionan ingredientes mostrando un interés por la calidad de fabricacion.

También, un entrevistado menciona que alguna vez probd un estilo que le result6 soso e insipido,
como efecto, jamas volvié a comprar o recomendar tal estilo; esto podria demostrar que - a
diferencia del consumidor de cerveza convencional - el consumidor de cerveza artesanal no

perdonaria un sabor desagradable y que por lo tanto es fundamental que esta le resulte bueno
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para el paladar. Muchos entrevistados manifiestan directamente que la toman solo por su sabor,

lo que se concibe como un resultado muy valioso entre tantos indicadores.

En cuanto a la sub categoria factores internos, compuesta por factores personales y
factores psicoldgicos, incidié en menor medida el primero, pues a parte de tener menor mencion,
muchos entrevistados indicaron que no importaba el status o la ocupacién y que el motivo por
el que se encontraban consumiendo cerveza artesanal era otro muy distinto. Sin embargo,
algunos entrevistados mencionaron que la capacidad adquisitiva era la que les permitia pagar

un producto caro, de lo contrario no podrian consumirlo.
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Figura 5. Red de los factores internos del comportamiento del consumidor

En la figura 5 se observa las conexiones entre las palabras de los entrevistados y la subcategoria

factores internos, generando el resultado de que la cerveza artesanal es considerada un producto
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caro, muestra también de que no todos podran pagarla, tal y como se evidencia en la entrevista.
Se puede decir entonces que, dentro del indicador de aspectos personales, el poder adquisitivo
es el m&s mencionado y explicado en las entrevistas, pues sin ninguna duda se trata de un

producto con precio elevado que sera dificil costear con pocos recursos.

Sin embargo, esto no representa un factor detonante de motivacién, sino mas bien una
limitante; pues nadie que tenga mucho dinero, se siente motivado a tomar una stout, pero si,
alguien que quiere tomar una stout se ve limitado por su poder adquisitivo. La reciente idea
refleja las citas de los entrevistados, quienes dan énfasis en el dinero como una limitante de

consumo.

Con respecto a los factores psicolégicos, encontramos que es el aspecto mas importante
en la sub categoria de factores internos, integrando caracteristicas intrinsecas como la
motivacion, memoria y percepcion, las cuales mueven la conducta del consumidor de cerveza
artesanal. Entre los resultados obtenidos, se distingue la percepcion de los consumidores, se
refleja un interés de conocer temas nuevos y probar nuevos estilos, las personas buscan salir de

la rutina.

Luego se destaca otra caracteristica psicoldgica, como la memoria, cuando las personas
prueban o conocen la cerveza artesanal, llegan a guardar en su recuerdo, todas las experiencias
que resultaron mas resaltantes, asociandose como agradables o desagradables, sin embargo, esto
no concluye ahi, sino que se traslapa con nuevas experiencias de consumo reafirmando sus

intereses a través de un proceso de aprendizaje

Tal proceso no solo aborda Unicamente un gusto por el producto consumido, sino
también se genera una identidad e inclinacién de los consumidores por determinados estilos,
esto evoluciona en la mente del consumidor moviéndolo a reafirmar su gusto por el consumo de
cerveza artesanal, como se ve, son una serie de engranajes cognitivos que participan
conjuntamente para mover al consumidor. Son fendmenos psicolégicos muy interesantes
relacionados a las caracteristicas psicologicas, por ejemplo, se abordé a una persona que

manifestd encontrarse triste, por lo que acudié a comprar una cerveza artesanal, aungue esto

30



pudiera significar desmotivacién, desinterés e incluso ser contradictorio, fue justamente esa

circunstancia de aislamiento y melancolia que lo condujo a acercarse a un local a consumir

cerveza artesanal, lo que finalmente significd ser un impulso positivo de compra. Ahora bien,

al ser de interés por nuestro objetivo especifico 3, analizamos las tres etapas, con relacion al

proceso de compra, el analisis empieza con lo que muchos conocen como pre compra, pero que

en el presente trabajo llamamos evaluacion y seleccion; tal etapa inicial del proceso consta de

reconocer una necesidad, recibir o buscar informacion y finalmente evaluar las alternativas para

decidir mentalmente por un producto.
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barbarian
‘ 1:5 La verdad recién estoy probando

‘ 2:6 otro tipo de cerveza que se que y Me parece muy bueno 5C1.3.2 cumpm

esta hecho de calidad

&
&
g 4:19 |a marzen, stout, porter, pale
& ale todas me gustan

&5 parte de
SC‘I 3.1 Evaluacion y Seleccion I 5C1.3 Proceso de Comprﬂ

5:18 la experiencia hace que no
quieras regresar a lo tradicional

nuevas

ap aued 52

‘ 1:9 a mi me gusta probar C08as

3:1 aqui vas a encontrar gente que
conoce bien lo que toma

5C1.3.3 Post Compm

1:14 , yo vine como probando y si
me gusta

3:21 Después de comprarte una,

3:3 el dia que yo tome una artesanal
nunca mas ya pude volver a tomar

= 1:16 me falta probar varias todavia ]
= 1:20 yo ya lo tome y es mejor que
las demds

‘ 3:15 nunca mas fui capaz de volver a sabes que tomas lo mejor

tomar una crista

/

‘ = 2:12 uego me queda una sensacion

410 Me gquedo a gusto por lo que
probé por todo

saludable de haber tomado algo
bueno

Figura 6. Red del proceso de compra del consumidor

En la figura 6, se observa las conexiones de las palabras con la subcategoria post compra

donde los entrevistados muestran claramente, durante la entrevista, que siempre buscan previa
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informacién antes de acudir al bar a consumir, esto incluyé sabores, precios, estilos, con la
finalidad de invitar a otros amigos a fin de tener encuentros grupales, ellos mencionan que es
justamente por informacién de amigos que deciden acudir a un bar. En el mundo de la cerveza
artesanal, la informacidn sobre estilos es muy importante, pues ahi radica el motivo de su
consumo, segun los entrevistados. Respecto a las compras mas usuales, los entrevistados
nombran marcas Y estilos como: Sierra andina, Barbarian, Marzen, Stout, Porter; lo cual indica
que mantiene muy clara la decisién de compra en el momento de consumo. Pero esto no
culmina con la compra, pues todos los entrevistados mencionaron que mantienen un sistema
de recordacion - que llamamos aqui post compra - que interviene en su comportamiento a
futuro; ellos evidenciaron que, a pesar de haber tenido el gusto y la satisfaccién de haber

probado un estilo determinado, seguiran provocando y buscando nuevos sabores y estilos.

También les queda muy claro el concepto de superioridad de producto frente a las
tradicionales, afirman que en algin momento consumieron la convencional pero que no sienten
las mismas sensaciones como al consumir una artesanal, y que hasta en algunos casos ellos
jamas volverian a tomar una tradicional, por considerarla similar al agua. Todos los
entrevistados en el local de consumo, expresan su agrado después de adquirir el producto y
consumirlo, ademas destacan los atributos o caracteristicas organolépticas que previamente

investigaron.

Cabe resaltar también que, aunque se ha investigado considerando 3 etapas principales
en el proceso de compra del consumidor de cerveza artesanal, en la praxis, este proceso parece
ser dindmico, cambiando en numero de etapas y en la duracion de cada una de ellas, puesto que,
algunos entrevistados manifestaron ir directamente a comprar un producto, en tanto que otros
manifestaron que el proceso de compra es a detalle, con mucha informacion previa de por medio,
y cuestionan muy bien cual de todos los productos elegir, contando con informacion de los
mismos. Por lo tanto, aunque los entrevistados han coincidido en valorar ciertos atributos, el
proceso de compra es dindmico, complejo y se adecua de forma singular a cada consumidor
durante cada etapa del proceso, quien, a su vez, también es Unico para decidir y disfrutar del

producto.
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V. DISCUSION, CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1 Discusion

La presente investigacion titulada, Perfil del consumidor de cerveza artesanal, Lima 2019,
abordo el siguiente resultado: los consumidores de cerveza artesanal son motivados mayormente
por factores de tipo externos, incluso estos factores ajenos al consumidor terminan afectando
negativamente el consumo. Por otro lado, se evidenci6 una menor influencia de factores internos

del consumidor sobre su decision de compra en Lima 2019.

Los resultados del objetivo general coinciden con Quispe (2018), dado que se identifica
el principal motivo por el que se consume cerveza artesanal, como es el sabor, seguido del
elevado grado de alcohol, lo que coincide nuevamente con los resultados del objetivo general,
al exponer 2 factores externos de fuerte influencia y ademas ajenos a motivos intrinsecos del

consumidor de cerveza artesanal.

Asi mismo, se concuerda con Flores (2018), al demostrar que los factores externos como
producto y plaza son elementos que impulsan de forma efectiva el consumo de cerveza artesanal
en Tacna para el ano 2017; aunque sabemos que “plaza” como concepto del marketing, abarca
méas alla del lugar donde se vende, nos limitaremos a compararlo Unicamente con la
infraestructura del bar, lo que continGa siendo una similitud de resultados de investigacion -
igual que producto - al exponer nuevamente que lo factores externos son principalmente los

impulsores del fendmeno de consumo de cerveza artesanal.

También, se coincide con Ferndndez, Yafez, Santander, Cea, & Mery (2017), al hacer
una distincion entre un publico joven - que prefiere la calidad de producto aunada a un envase
y presentacion atractivos - frente a un puablico mayor o adulto, quienes van a preferir la calidad
y sabor del producto sin importar la vista o presentacion que este tenga en el momento de
consumo; ambos resultados armonizan con los resultados del objetivo general al indicar el factor

externos como principal influenciador del consumo.
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Dentro de los factores externos el mas importante - segin los consumidores- resulto ser el factor
social, compuesto por la influencia de amigos, pareja y trabajo. Encontramos en segundo puesto
estimulos relevantes como el producto y la infraestructura donde usualmente se lo consume.
Tales descubrimientos concuerdan con Garavaglia & Swinnen (2017), pues se concluy6 que la
cerveza artesanal es valorada principalmente por sus nuevos sabores y estilos, debido a los
ingredientes que la componen, distinguiéndose de la industrial y destacAndose por su sabor
inigualable. Ambos afirman, que detras del consumo existe un sentimiento colectivo de rechazo
hacia las cervezas industriales, principalmente las producidas por empresas multinacionales; tal
afirmacion coincide con los resultados del objetivo especifico 1, al sostener que el consumo de

cerveza artesanal es influenciado por un factor social.

De manera similar, se coincide con Long, Velikova, Dodd y Scott (2018), porque se
evidencio que el motivo principal por el cual - los residentes de Oklahoma - eligen la cerveza
artesanal, antes que a la de tipo industrial, vendria a ser un factor o estimulo de origen cultural
0 social, donde se otorga una mayor preferencia al consumo de cerveza producida localmente,
seguido de la idea de consumir nuevos estilos. Tales resultados armonizan con los resultados
del objetivo especifico 1, el cual arrojo aspectos externos, en especial el factor social, como

medio de influencia para incrementar el consumo de cerveza artesanal.

Cabe resaltar que, aunque se coincide - con ambos antecedentes - en que los factores
externos como el social y el producto impulsan el consumo, sucede también que existe una
discrepancia por el factor cultural. Los resultados del objetivo especifico demostraron una ligera
y débil influencia de la cultura sobre el consumo de cerveza artesanal, en tanto que los 2 estudios
previos demostraron una alta influencia de la cultura de cada region sobre el fenémeno del

consumo de cerveza artesanal.

Por otro lado, también se coincide con De Lama (2019), por haber evidenciado que
existen atributos de tipo interno que son enormemente valorados por los consumidores, como,
por ejemplo, el fortalecimiento del autoestima y beneficio de autoexpresion, tales beneficios son
apreciados por consumidores limefios, en tal sentido coincide con nuestros resultados al exponer

que los factores internos influyen notablemente sobre el consumo de cerveza artesanal. Estos
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aspectos internos son codificados en el presente trabajo de investigacion como factores

psicoldgicos.

De manera similar, se concuerda con Liu (2016), al mostrar que los consumidores de
cerveza optan también por comprar la de tipo artesanal, como consecuencia de vivencias
anteriores y percepciones; dichos elementos son pertenecientes al factor psicolégico, fuerzas
cognitivas internas que mueven nuestro comportamiento. EI mencionado antecedente menciona
que las personas se ven impulsadas por su estilo de vida; también encontraron que estos
consumidores en Tacna, no sobrepasan los 40 afios, que ademas pertenecen al género femenino,

en tanto que el nivel de instruccion es en su mayoria fue de tipo superior.

Del mismo modo, se armoniza con Gomes, Chollet, Garcia, Valentin & Escalona (2016),
al concluir que en México se consume cerveza artesanal motivado por el deseo de conocer mas
y alejarse de lo convencional. Con poco interés en los atributos funcionales, lo consumen por el
significado que se le otorga a la cerveza, como una bebida distinta y Unica, procurando construir
una identidad auténtica. Tal antecedente coincide con los resultados del objetivo especifico 2,
en especial con el indicador psicolégico dando relevancia a la percepcion y a la motivacion,

aspectos intrinsecos de los consumidores.

Ahora bien, los resultados del objetivo 3 abordan la idea de que los consumidores de
cerveza artesanal, en Lima 2019, buscan informacién de las caracteristicas del producto antes
de proceder a consumirlo, ademas de mantener una clara y definida contrastacion de sus propios

gustos, para poder seguir explorando en la busqueda de otros sabores y estilos.

Este resultado coincide con Gastello, Merino, & Meza (2017), quienes muestran cuales
son los factores que incrementan el consumo de cerveza artesanal; entre los principales
encontramos la publicidad y accesibilidad del producto, elementos que forman parte
fundamental e inicial del proceso de compra y que impactan de forma fehaciente en la decision
de compra. Por ejemplo, se descubrio que los consumidores consideran relevante el hecho de

encontrar puntos de venta cercanos.
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También, se armoniza con Patwardhan, Dabral, & Mallya (2019), al concluir que el
motivo principal para consumir es el prestigio que posee la cerveceria ademas de la calidad y la
reputacion de la marca, los consumidores evalGan, antes de comprar, que dicha marca se
encuentre de moda en su ciudad , se demuestra que tanto las etapas iniciales del proceso de
compra como la evaluacion y seleccion del producto, juegan un papel importante en el

comportamiento del consumidor de cerveza artesanal en la India.

Finalmente, esta investigacion aporta a las ciencias sociales, porque se evidencia cual es

el comportamiento de un individuo con respecto a un producto y a una determinada sociedad.
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4.2 Conclusiones

Primera

Segunda

Tercera

Cuarta

: Respecto a los consumidores de cerveza artesanal en Lima, 2019, los factores
de tipo externo son los mas importantes para influir en el proceso de compra,
aunque - en menor medida - también se encuentran elementos intrinsecos de la
persona que lo influencian. Ambos factores inciden positiva y negativamente en
el fendmeno de consumo artesanal, sin embargo, el producto, infraestructura y
las relaciones sociales superan a los aspectos personales y psicolégicos, como

medio de estimulo para incrementar el consumo.

Las relaciones sociales, sean laborales o familiares, influyen mas en el
fendmeno de consumo de cerveza artesanal en Lima, 2019, que los demas
factores externos (como el producto, infraestructura y cultural). Seguido del
factor producto, que es destacado por su sabor y calidad, luego la infraestructura
o0 lugar donde se vaya a consumir. La cultura tiene poca o ninguna relevancia al

momento de decidir consumir una cerveza artesanal, en Lima, 2019.

: Dentro de los factores personales, la capacidad adquisitiva es la mas influyente
en el momento de decidir consumir cerveza artesanal, sin embargo, esto no seria
parte de la motivacion, sino mas bien una limitante muy importante al tratarse de
un producto caro. En cuanto a los factores psicoldgicos, la memoria y percepcion
tienen una menor incidencia - en el grupo de los factores internos - sobre el

consumo.

: En su mayoria, el consumidor de cerveza artesanal limefio, no realiza una
compra sin antes haber buscado informacion sobre las caracteristicas del
producto o lugar, tiene muy clara las marcas, estilos y nombres de productos al
momento de generarse una expectativa; siempre posee la sensacion de consumir

un producto superior a la cerveza tradicional.

37



4.3 Recomendaciones

Primera

Segunda

Tercera

Cuarto

: Las micro cervecerias e inversionistas deben poner énfasis en los factores
relevantes de influencia en el fendmeno de consumo artesanal, principalmente en
el producto - como calidad y cantidad de ingredientes - en tanto que también en
el factor social, lo que significa que los amigos son referentes importantes y que
un buen o mal comentario puede hacer que otros asuman o abandonen una

compra, esto podria impactar sobre las estrategias de marketing en las empresas.

Las estrategias y campafias de publicidad deben estar orientadas a las
caracteristicas organolépticas del producto, ademas de mostrar que el lugar donde
se vaya a consumir sea lo suficientemente seguro, tranquilo y comodo como para
disfrutar de la compariia de amigos y el sabor de la cerveza. Asi mismo esto debe
reflejarse en la realidad, para poder fidelizar a los consumidores, que Unicamente
van a valorar los productos fabricados con la mayor calidad de lGpulo, malta y
levadura, ademas de disponerlo en un local adecuado o en consonancia con el

producto.

. Se debe evitar promocionar el precio o usarlo como atractivo, pues en su
mayoria se evidencié que no lo compran por el precio sino por otros motivos, si
tales motivos se mantienen correctos, entonces el precio elevado se justificara sin
ningun problema. También se sugiere poner énfasis en la recordacion del
nombre, puesto que ellos utilizan mucho este mecanismo de decision,

identificandose con determinado estilo o sabor.

: Crear un espacio virtual o fisico para que los consumidores acostumbrados a
buscar informacion previa sobre el producto - puedan encontrar datos sobre
estilos, historia o fabricacion, en tanto que, también puedan toparse con la
publicidad de su producto o local; de esa manera se aproveche este
comportamiento, evidenciado en el presente trabajo, para que ellos sepan qué
estan ofreciendo los productores o comercializadores de cerveza artesanal.

Finalmente, se sugiere generar mas estudios con respecto a los indicadores
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internos (personal y psicoldgico), puesto que de ellos se obtuvo menor cantidad

y calidad de informacién por parte de los entrevistados.
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Anexo 1: Matriz de la investigacion
Titulo: Perfil del comportamiento del consumidor de cerveza artesanal Lima, 2019

"oblema general

Objetivo general

Categoria 1: Comportamiento del consumidor

Sub

. Indicadores item
categorias
. 1. Cultura ¢Quiénes son las personas que usualmente consumen
¢Como es el Analizar el i artesanal?
. nalizar el comportamiento Factores
mportamiento del :
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Anexo 2: Articulo de investigacion
Anexo 3: Instrumento cualitativo

El instrumento empleado fue la Guia de entrevista con la finalidad de obtener informacién de 4
consumidores y un administrador del local.

Guia de Entrevista
Nombre y Apellido:
Edad:
Fecha:

1. ¢Quiénes son las personas que usualmente consumen cerveza artesanal?
Explique qué rasgos culturales manifiestan estas personas.

2. Comunmente, ¢{Cudl es el género y circulo social que lo acompafia a consumir
cerveza artesanal?

3. Ensuopinidn, ¢Su estilo de vida, status u ocupacion incidieron en la eleccién
del estilo artesanal? Explique por qué.

4. ¢Qué factores le motivan a consumir el estilo artesanal?

5. ¢éQué aspectos considerd para el consumo de cerveza artesanal?

6. ¢Quiénes son los principales clientes o compradores de Cerveza artesanal? y
éCual es la temporada mas alta de consumo?

7. ¢éQué opinion final tiene tras consumir el estilo artesanal?



Anexo 4: Transcripcion de las entrevistas

Guia de Entrevista

Nombre y Apellido: Wilfredo Taipe

Edad: 29

Fecha: 27/11/19

1.

¢Quiénes son las personas que usualmente consumen cerveza artesanal? Explique
qué rasgos culturales manifiestan estas personas.

Imagino que son personas que saben mas de cerveza que otrosy con un poco mas de
educacion, gente bien vestida que viene después del trabajar aqui un rato para
conversar o reirse. Que son de otra clase social.

Comunmente, ¢Cudl es el género y circulo social que lo acompafia a consumir
cerveza artesanal?

Vine con mi enamorada la vez pasada a conocer, ahora vengo solo porque queria algo
nuevo de la carta. La verdad recién estoy probando y me parece muy bueno sobre
todo el lugar, lo digo porque uno siempre viene acompafiado.

En su opinidn, ¢Su estilo de vida, status u ocupacion incidieron en la eleccién del
estilo artesanal? Explique por qué.

Mi forma de vida si a mi me gusta probar cosas nuevas. Lugares buenos como este
para tranquilo y disfrutar el momento. Siempre estoy intentando algo nuevo y nunca
me quedo atado a nada de nada.

¢Qué factores le motivan a consumir el estilo artesanal?

Como te dije me agrada mucho el lugar y probar algo nuevo, siempre salgo con mis
amigos y mi pareja y ya habiamos quedado para entrar asi un rato a sentarnos,
también que todo mundo habla de la cerveza artesanal como algo bueno mejor
calidad.

¢Qué aspectos considero para el consumo de cerveza artesanal?

La verdad no conocia mucho de cerveza artesanal, yo vine como probando y si me
gusta, es mejor el sabor y todo aqui. Sobre todo, su sabor es diferente mas rico que las
otras. Pero si me falta probar varias todavia.

¢Quiénes son los principales clientes o compradores de Cerveza artesanal? y ¢Cudl es
la temporada mds alta de consumo?

Yo veo gente que conoce bastante de cerveza, que son de otro gusto. Que ellos vienen
entre varios en la noche. En las noches porque estan libre vienen de trabajar salen a
pasear.

¢Qué opinion final tiene tras consumir el estilo artesanal?

Es lo mejor que hay, yo ya lo tomé y es mejor que las demads la voy a seguir tomando.
Me gustan estos lugares también y voy a conocer otros por alld, y probar lo que
venden.
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Guia de Entrevista

Nombre y Apellido: Reynaldo Pefia

Edad: 35

Fecha: 27/11/19

1.

¢Quiénes son las personas que usualmente consumen cerveza artesanal? Explique qué rasgos
culturales manifiestan estas personas.

Gente adulta casi siempre, nunca vas a ver a un joven de veinte tantos. Uno porque quiza no va
poder pagar o mantener el consumo y el otro porque quizé se esta iniciando en el mundo de la
cerveza. Son gente adulta que conoce de estilos y sabores, no te van a entender si les hablas de
olores, o espuma. Su cultura pues no sé yo no veo una cultura especial aqui.

Comunmente, ¢Cudl es el género y circulo social que lo acompafia a consumir cerveza artesanal?
Yo creo que no importa el género si a ti te gusta una cerveza de calidad seas hombre mujer o otra
cosa, tu vas a valorar una cerveza que te gusta y vas a pagar por ella. Pero mas importante son las
amistades, si en tu lugar de trabajo o tus amigos del cole en un reencuentro te dicen para venir a
tomarte una artesanal, yo creo que tu aceptas aparte de estar con ellos, te vas a llevar un buen
gusto por su sabor.

En su opinidn, ¢Su estilo de vida, status u ocupacion incidieron en la eleccion del estilo artesanal?
Explique por qué.

No creo que el status importe tanto ah, sino las amistades que tienes que te llevan a venir aqui o
sino a otras reuniones. Aqui siempre viene a sentarse en grupos o en parejas, con los del trabajo.
Mas creo los amigos te llevan a conocer cosas que antes no conocias.

¢Qué factores le motivan a consumir el estilo artesanal?

Su sabor su aroma, yo me puedo dar el gusto de tomarme otro tipo de cerveza que sé que esta
hecho de calidad. También tiene mayor grado de alcohol y mejor cuerpo que una Pilsen.

éQué aspectos considero para el consumo de cerveza artesanal?

Venir siempre con amigos que no hallan probado un estilo, es un gusto sentarme con ellos y
disfrutar de una cerveza rica, me gusta el ambiente también es cémodo seguro y puedes conversar.
Este tipo de cerveza tiene mejores ingredientes que las comunes, digamos que lo hacen con carifioy
empefio, por eso su resultado es agradable.

éQuiénes son los principales clientes o compradores de Cerveza artesanal? y ¢cudl es la temporada
mads alta de consumo?

A ver todo el afio en realidad hay consumo, pero puedo darme cuenta que la gente estd menos
animada a probar una cerveza cuando se trata de salir de casa en pleno invierno, eso es
desagradable para cualquier, hace frio afuera y lo ultimo que quieres es algo helado para terminar
complicando todo. Ya entrar aqui es otra cosa, pero esta un poquito dificil salir cuando no te anima
el clima.

¢Qué opinidn final tiene tras consumir el estilo artesanal?

Que es superior a la tradicional en todo sentido, si para algunos es demasiada cara seguro que nunca
la han probado, porque cualquiera que toma una, sabe que se trata de otra cosa totalmente
diferente. A mi me gusta consumir artesanal todas las semanas. Algo asi y luego me queda una
sensacion saludable de haber tomado algo bueno.
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Guia de Entrevista

Nombre y Apellido: Juan carlos Fernandez

Edad:
Fecha

1.

32
:27/11/19

¢Quiénes son las personas que usualmente consumen cerveza artesanal? Explique
qué rasgos culturales manifiestan estas personas.

Mira aqui vas a encontrar gente que conoce bien lo que toma, y ya paso por otras
marcas, yo siempre tomo artesanal, el dia que yo tome una artesanal nunca masya
pude volver a tomar una cristal o pilsen, asi mis amigos me digan: “ mira loco que
estamos entre amigos”, nada nunca mas paso a tomar esas cervezas de agua.
Comunmente, ¢Cudl es el género y circulo social que lo acompafia a consumir
cerveza artesanal?

Yo vengo con amigos del trabajo pasamos un par de veces por aqui para conversary
estar todo juntos. Amigas amigos todos venimos juntos o los que puedan, siempre con
amigos. Aqui no importa que genero tengas, solo importa que tu conozcas de que se
trata y que sepas diferenciar el gusto.

En su opiniodn, ¢Su estilo de vida, status u ocupacion incidieron en la eleccién del
estilo artesanal? Explique por qué.

Si mira yo conoci la cerveza artesanal hace unos afios por que un amigo me paso la voz
salimos como conociendo y se puede decir que fue gracias a mi trabajo, a salidas de
trabajo que llegue a conocer todo esto.

¢Qué factores le motivan a consumir el estilo artesanal?

Puedo decir que vengo mas que todo por la calidad de la cerveza, mis amigos me
influyen me dicen vamos, pero todo depende del lugar, porque si es a un lugar
desagradable para mi no voy. Aunque algunas veces vengo a distraerme asi cuando
estoy triste.

¢Qué aspectos considero para el consumo de cerveza artesanal?

Mas que todo el sabory la calidad de los ingredientes con que se prepara, como te dije
desde que probé esta calidad de cerveza nunca mas fui capaz de volver a tomar una
cristal que parece agua, el sabor es totalmente distinto y hay mejor cuerpo.

¢Quiénes son los principales clientes o compradores de Cerveza artesanal? y ¢Cual es
la temporada mas alta de consumo?

Gente que sabe tomar, pueden comprarse algo mas barato igual saben que esto es
mejor en todo sentido, claro que no siempre podrén, pero lo tiene muy presente.
Cuando pueden los hacen cunado no igual nunca cambia lo que saben.

¢Qué opinidn final tiene tras consumir el estilo artesanal?

Que me dan ganas de tomarme otra (risa) y claro que me gustaria que la gente la
conozca por su sabor por su aromay la calidad. Después de comprarte una, sabes que
tomas lo mejor, no hay ninguna duda.
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Guia de Entrevista

Nombre y Apellido: Jorge Gonzales

Edad:
Fecha

1.

25
:27/11/19

¢Quiénes son las personas que usualmente consumen cerveza artesanal? Explique
qué rasgos culturales manifiestan estas personas.

Que son de otra clase social donde valora mas el sabor y el lugar donde lo tomas,
porque también es importante que sea un lugar seguro limpio, no vas a tomarte algo
caro en un lugar sucio, todo tiene que estar en lo mismo. Y ya pues esta cerveza es
cara no la van a tomar en cualquier bar y menos alguien que no puede pagar.
Comunmente, ¢Cudl es el género y circulo social que lo acompafia a consumir
cerveza artesanal?

Yo vengo con compafieros y viejos amigos, nunca vengo solo, y siempre que se puede
quedamos aqui. Otras veces en la casa de ellos y asi vamos viendo donde

En su opinidn, ¢Su estilo de vida, status u ocupacion incidieron en la eleccion del
estilo artesanal? Explique por qué.

Claro si yo no trabajo no puedo pagarme este lujo, porque esta cerveza cuestay no
cualquiera la puede pagar invitar a alguien a salir a tomar una artesanal.

¢Qué factores le motivan a consumir el estilo artesanal?

Yo la tomo por su sabor claro siempre puedo, pero cuando puedo compro una sierra
andina o barbarian o sino vengo aqui también con patas.

¢Qué aspectos considero para el consumo de cerveza artesanal?

A ver lo primero que me llama la atencidn es su imagen es de otro color se nota que
tiene mas ltpulo y maltas, su aroma es diferente, su sabor mejor, esta cerveza tiene
cuerpo.

¢Quiénes son los principales clientes o compradores de Cerveza artesanal? y ¢Cudl es
la temporada mas alta de consumo?

Somos personas que podemos darnos el gusto, podemos pagarnos un gustito una
tarde alguna vez. Seguro que en verano ahi la gente sale mas, o todo el afio, pero en
las noches asi cuando salen las parejas o los amigos se puede reunir.

¢Qué opinion final tiene tras consumir el estilo artesanal?

Me quedo a gusto por lo que probé por todo. Una vez si probé una bien fea era de
chicha de jora, horrible, después la marzen, stout, porter , pale ale todas me gustany
las voy a seguir tomando aqui o en cualquier lugar.
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Guia de Entrevista

Nombre y Apellido: Joe Galindo Taipe

Edad: 24

Fecha

1.

:27/11/19

¢Quiénes son las personas que usualmente consumen cerveza artesanal? Explique
qué rasgos culturales manifiestan estas personas.

A mi parecer son personas que les atrae, no ven nada novedoso, buscan al nuevo, algo
diferente para probar. No de lo comun que hay.

Comunmente, ¢{Cudl es el género y circulo social que lo acompafia a consumir
cerveza artesanal?

El género y circulo social varian porque generalmente es con un grupo de amigos
donde también puede haber amigas, pero usualmente varones, amigos del trabajo.

En su opinidn, ¢Su estilo de vida, status u ocupacion incidieron en la eleccién del
estilo artesanal? Explique por qué.

En realidad, no porque si bien es cierto la cerveza artesanal esta mas cara de la
convencional, eh no es un precio elevado para que cualquier tipo de persona pueda
consumirlo. Simplemente, la probé un dia me gusto y quise seguir metido en este
mundo artesanal.

¢Qué factores le motivan a consumir el estilo artesanal?

Bueno es bdsicamente salir de la rutina de tomarse una cerveza de las comunes,
probar un dia algo diferente, hay una infinidad de sabores, bares artesanales. Eh en el
lugar de hecho para consumir, si es tranquilo y relaja mas.

¢Qué aspectos considero para el consumo de cerveza artesanal?

El lugar, el lugar donde se prepara, bdsicamente eso porque el sabor en si lo vas
descubriendo ya en el camino, un sabor que te agrade, que te guste, que también
puede haber varios. Porque hay infinidad de cervezas artesanales. Para mi es el lugary
el ambiente lo que mas impresiona también.

¢Quiénes son los principales clientes o compradores de Cerveza artesanal? y ¢Cual es
la temporada mads alta de consumo?

Ok, usualmente las principales personas que consumen este tipo de cerveza son
personas ya econémicamente estables, hablamos de un consumo regular. Una vez al
mes cualquier puede hacerlo, pero una vez por semana o dos, son personas que tiene
estabilidad en su trabajo y mucha experiencia en este mundo.

¢Qué opinion final tiene tras consumir el estilo artesanal?

El estilo es bastante interesante ya que te identificas, tu no solo compras por comprar
la cerveza mas bien te identificas con un sabor y ya de ese sabor hay variantes. Por ahi
la experiencia hace que no quieras regresar a lo tradicional.
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Anexo 6: Matrices de trabajo

Matriz 1: Matriz de planteamiento del problema
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a Informe mundial #3 Esencia del problema

¢ | Proycontras de la produccion de cerveza | El consumidor mexicano revela que la artesanal es su favorita, solo después

i artesanal en México. de la industrial; y que el precio y la calidad son los motivos de su

) Titulo del informe preferencia. Pero, el factor precio y acceso al producto son las principales

n | La cerveza artesanal mexicana, con todo barreras. Con precios que van de 50% a 300% mas que las tradicionales, las

a | paracrecer artesanales deben competir en areas como sabor, presentacion o calidad. En

n cuanto a las barreras para consumir artesanales. Forbes México descubrid -

i Referencia en el Quinto Festival de la Cerveza Artesanal - que la distribucién es el

\ principal desafio, debido a los costos que esto representa.
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n

a

I Angeles, A., & Z(iiga, E. (2018). La cerveza artesanal mexicana, con todo para crecer. D.F.: Forbes México.

P Informe nacional #1 Esencia del problema

r Segun data del Ministerio de la Produccion, Lima es el departamentoen |
o | Consumo de cerveza artesanal en el Per(. | per( con mayor nimero de pequefias empresas dedicadas a la elaboracion | En
b de cervezas artesanales. Por lo menos existen unas 28 marcas. Per( se do
| Titulo del informe sitla como el quinto pais en consumir mas cerveza a nivel de latino de
€ Dia de la Cerveza: ¢Perd es el pais latino América. Tan solo en 10 afios, Per( pas6 de 32 litros per cépita (en 2007) -
m gue mas consume? a 47 litros en 2017. qu
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a | Referencia | col
d | Peru Retail. (2019). Dia de la Cerveza: ¢ Per es el pais latino que mas consume? Lima: Departamento de investigacion | col
e Merca 2.0. inc
i Informe nacional #2 Esencia del problema 2C
N | Puntos de venta potencian la categoria. Este tipo de bebida se suele comercializar principalmente en bares propios, | jn
v Titulo del informe su presencia ha crecido hacia las tiendas de conveniencia, supermercados, | ¢
€ El mercado de cerveza artesanal se destapa | restaurantes y hoteles. La penetracion de este mercado también se debe a res
S un incremento de bares especializados en cervezas artesanales. Las 0.1
t . cervezas artesanales representan el 0.1% del mercado peruano, con una ap
i Referencia facturacion aproximada de S/15 millones, sus productores apuntan a que 20
g alcance el 1% en cinco afios. pa
a | Elice, C. (2019). El mercado de cerveza artesanal se destapa. Lima: Semana Econémica. 1.
c Informe nacional #3 Esencia del problema po
I" | Potencial de crecimiento del mercado de El mercado de la cerveza artesanal alin se encuentra en expansion en art
O | cerveza artesanal. nuestro pais. Se vende anualmente aproximadamente 1 millon y medio de
l Titulo del informe litros, cuyos precios oscilan entre 15y 20 soles por litro. Si bien es cierto,
a | La cerveza artesanal en el Per( la cerveza artesanal representa Unicamente el 0.01 % del mercado total de
ri] Referencia cervezas, sin embargo, es un producto con alto potencial de crecimiento.
%
e
I
n
a
¢ | Marca Perd. (2019). La cerveza artesanal en el Pert. Lima: Perd Info.
i
0
n
a
I
Causa Sub causa 4Por qué? Consolidacion parcial del
problema
1. Culturales 1. Cultura Encontramos limitantes de tipo
2. Subcultura sociocultural — como el nivel | A T
C1. Factores | 2. Sociales 3. Nivel econdémico econémi_co, fami_lia 0 grupos de | factc
Externos 7 Comunicacion referencia - que intervienen en el | van
- - consumo de cerveza artesanal. artes
3. Clase social 5. Grupo de referencia fact
6. Familia que
4. Personales 7. Ocupacién Existen también, en cada | cada
8. Estilo de vida consumidor, limitantes internas en | Pern
C2. Factores | 5. Psicoldgicos 9. Situacion econémica cada consumidor como aspectos | @ un
Internos 10. Percepcion psicologicos o personales que | Un t
6. Personalidad 11, Actitud influencian a la hora de decidir. que
12. Motivacion fgx
7. Evaluacion 13. Reconocimiento del problema Ademas, hallamos  elementos | ;i
C3 P 14. Busqueda de informacion dentro del proceso de compra que expe
& 'Cor;opcrzso 8. Compra 15. Evaluacion de alternativas pueden estar interrumpiendo el | ...
16. Compra consumo  efectivo de cerveza proc
9. Post Compra 17. Post Compra artesanal en lima, 2019.
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Matriz 2: Matriz de antecedentes

Datos del antecedente nacional: 1

Anélisis de beneficios valorados en cervezas artesanales en

Titulo Li Metodologia
ima moderna
Autor Miguel Angel De Lama Allende Tipo De
Afio 2019 Enfoque CL
Determinar cuales son los principales beneficios que mas
Objetivo valoran los consumidores de Disefio
cerveza artesanal peruana en Lima Moderna.
El beneficio valorado méas importante es Método Hi
disfrutar de la experiencia sensorial (sabor y aroma Poblacidn 18
Resultados principalmente). Otros beneficios mencionados fueron: Muestra 37
sociabilizar (afiliacion), la posibilidad de Técnicas En
probar diferentes estilos, relajacion y cuidar la salud. Instrumentos CL
Fue posible identificar por medio de la aplicacion del analisis
de regresion logistica binaria a tres beneficios con alta
Conclusiones influencia en la asociacion entre precio y calidad en cervezas Método de andlisis de datos | Ar

artesanales peruanas: el fortalecimiento de autoestima, el
beneficio de autoexpresién y el cuidado de la salud.

Redaccién final al estilo
articulo

De Lama (2019) los atributos mas valorados en el consumo son el sabor, aroma, status y el fortalecil

Referencia (tesis)

De Lama, M. (2019). Andlisis de beneficios valorados en cervezas artesanales en Lima moderna. (1

Universidad de Ciencias Aplicadas.

Datos del antecedente nacional: 2

La industria de la cerveza artesanal en el Per(i y su proyeccién

Titulo Metodologia
en el mercado peruano
Autor Eleazar Quispe Orejon Tipo De
Afio 2018 Enfoque
- Identificar las barreras que impiden a los emprendedores de -
Objetivo - - Disefio
cerveza artesanal incrementar su oferta de produccion.
De 200 consumidores de cerveza artesanal, 140 corresponden | Método
a personas de sexo masculino y 60 personas de sexo Poblacién 24
Resultados femenino. En ambos segmentos el principal atributo valorado | Muestra 36
en la cerveza artesanal es el ‘sabor’ y en segundo lugar el Técnicas En
grado de alcohol. Instrumentos CL

Conclusiones

El atributo mas valorado por el consumidor peruano de
cerveza artesanal es el sabor diferente (70%), le sigue el grado
de alcohol (15%) y calidad de los ingredientes con un 13%.
Esto significa que el atributo ‘sabor’ deberia ser usado como
una caracteristica de diferenciacién del producto.

Método de analisis de datos

Redaccién final al estilo
articulo

Quispe (2018) concluye que en Lima moderna se consume cerveza artesanal principalmente por su ¢

ingredientes.

Referencia (tesis)

Quispe, E. (2018). La industria de la cerveza artesanal en el Per( y su proyeccion en el mercado pe

Universidad Mayor de San Marcos.

Datos del antecedente nacional: 3

Titulo

El consumo de cerveza artesanal peruana en la
poblacion econdmicamente activa entre los 25 a 44

Metodologia
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afios de edad de los niveles socioeconémicos A y B que
residen en Lima Moderna

Angello Gastello Teves, Mario Merino Amez y Rafael Meza

Autor Tipo
Escarcena P
Afio 2017 Enfoque CL
. Explorar cuales son los principales factores que pueden influir N
Objetivo po P P guep Disefio
en el incremento del consumo de cerveza artesanal.
e .. . Método
Identificaron que los principales factores de incremento de Poblacion
consumo son: la publicidad del producto, la informacion, el
Resultados . iy . Muestra
precio en el caso del segmento B por la relacion calidad — Técnicas =
recio, y la presencia del producto en mas puntos de venta.
P ylap P P Instrumentos Gl

Conclusiones

En cuanto a la variable Accesibilidad, se encontré que para
los participantes si es relevante la presencia del producto en
mas puntos de venta, ya que esto podria ayudar a que se
incremente el consumo.

Método de analisis de datos

Redaccién final al estilo
articulo

Gastello, Merino & Meza (2017) la publicidad y aumentos de puntos de venta incrementarian el con

Referencia (tesis)

Gastello, Merino, & Meza. (2017). El consumo de cerveza artesanal peruana en la poblacion econd
Moderna. (Tesis de Licenciatura). Lima: Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas.

Datos del antecedente nacional: 4

Factores demograficos en la decision de compra de los

Titulo consumidores de cerveza artesanal de la empresa Munchner Metodologia
Brauhaus de la ciudad de Tacna, afio 2016
Autor Jose Liu Castillo Tipo
Afio 2016 Enfoque CL
Evaluar los factores demogréficos en la decision de compra de
Objetivo los consumidores de cerveza artesanal de la empresa Disefio NC
Munchner Brauhaus de la ciudad de Tacna afio 2016.
S - Método
En la hipétesis general planteada indica que los factores Poblacion 35
demograficos no influyen en la decision de compra de los
Resultados ; Muestra 15
consumidores de la empresa, Munchner Brauhaus cerveza Técnicas En
artesanal en la ciudad de Tacna afio 2016.
Instrumentos CL
Los consumidores optan por escoger y tomar cerveza
artesanal de acuerdo a sus vivencias, sus percepciones, sus
. estilos de vida. Asimismo, tienen como caracteristicas un ) e Es
Conclusiones o Método de analisis de datos |
rango de edad que no sobrepasa los 40 afios, que pertenecen al CUs

género femenino con un nivel de instruccion superior en casi
la mayoria, tienen residencia en Tacna.

Redaccién final al estilo
articulo

Liu (2016) demuestra que los consumidores de cerveza artesanal no son influenciados por los factor

deciden comprar por los beneficios encontrados en el producto.

Referencia (tesis)

Liu, J. (2016). Factores demogréficos en la decisidn de compra de los consumidores de cerveza arte
Brauhaus de la ciudad de Tacna, afio 2016. (Tesis de Licenciatura). Lima: Universidad Inca Garcilz

Datos del antecedente nacional: 5

Influencia del marketing Mix en los factores internos de la

Titulo decision de compra de cerveza artesanal por los jovenes entre | Metodologia
21y 30 afios de edad en Tacna, 2017
Autor Rodrigo Flores Zarate Tipo
Afio 2017 Enfoque CL

58



Determinar la relacion entre el marketing mix y los factores

Objetivo internos de la decisién de compra de cerveza artesanal por los | Disefio NC
jovenes entre 21 y 30 afios de edad en Tacna, 2017.
. e . - . Método
El estudio permite afirmar que existe una incidencia —
o . . Poblacién 51
significativa de los elementos del marketing mix en la toma
Resultados . " ~ Muestra 38
de decisiones de los jovenes entre 21 y 30 afios de edad en s
T Técnicas En
acna.
Instrumentos CL
El producto y el precio son los principales elementos del Sp
marketing mix que motivan la compra de cerveza Hi
Conclusiones artesanal; mientras que los elementos distribucion y Método de andlisis de datos el
comunicacion presentan una tendencia positiva de menor gu

grado de interés para los jovenes.

Redaccién final al estilo
articulo

Flores (2018) el precio y producto son los principales impulsores del consumo de cerveza artesanal,

también lo son en menor medida.

Referencia (tesis)

Flores, R. (2018). Influencia del marketing Mix en los factores internos de la decision de compra de
21y 30 afios de edad en Tacna, 2017. (Tesis de Licenciatura). Tacna: Universidad Privada de Tacne

Datos del antecedente internacional: 1

Craft vs. industrial: Habits, attitudes and motivations towards

Titulo o L Metodologia
beer consumption in México
Carlos Gomez, Héctor Escalona, Mauricio Garcia, Sylvie .
Autor . . Tipo
Chollet y Dominique Valentin
Afio 2016 Enfoque CL
Explorar los habitos de consumo de cerveza en México y una
Objetivo mejor comprensién de la representacién de la cerveza Disefio
artesanal entre los usuarios de cerveza.
Los hombres superan en nimero a las mujeres en el consumo | Método
de cerveza artesanal, principalmente hombres de 25 a 35 afios | Poblacion
con un nivel de ingresos alto. Frente a la industrial, la cerveza | Muestra 20
Resultados artesanal surge como un producto simbélico y basado en la Técnicas En
experiencia, mas que como un producto utilitario. La principal
motivacion para beber cerveza artesanal parece ser la Instrumentos CL

blsqueda de autenticidad.

Conclusiones

Los consumidores de cerveza artesanal beben el producto para
construir una identidad, percibida como més auténtica y
Gnica. Los consumidores artesanales no beben el producto por
sus atributos funcionales, lo consumen por lo que significa y,
€omo consecuencia, construyen una identidad, percibida
como mas auténtica y Unica, en comparacion con el consumo
de cerveza industrial en México.

Meétodo de analisis de datos

Redaccién final al estilo
articulo

GOmes, Chollet, Garcia, Valentin & Escalona (2016) concluyen que, en México, se consume cervez
conocer mas Yy alejarse de lo convencional. Con poco interés en los atributos funcionales, lo consum

construir una identidad auténtica.
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Gomes, C., Chollet, S., Garcia, M., Valentin, D., & Escalona, H. (2016). Craft vs industrial: Habits,

Referencia consumption in México. Appetite, 96, 358-367. doi: 10.1016/j.appet.2015.10.002
Datos del antecedente internacional: 2
Titulo The Craft Beer Revolucién: An International Perspective Metodologia
Autor Christian Garavaglia y Johan Swinnen Tipo R
Afio 2017 Enfoque
Enfatizar como los factores de demanda y oferta han
Objetivo impulsado el surgimiento y el crecimiento de la cerveza Disefio
artesanal globalmente.
Los factores de crecimiento del consumo fueron: demanda de | Método
nuevos estilos de cerveza, aumento del ingreso de los Poblacién
consumidores y asociaciones enfocada en difundir Muestra
Resultados informacion a favor del consumo de diferentes cervezas. Los Técnicas
consumidores defienden el consumo local, la responsabilidad
por el medio ambiente, un sentimiento contra la globalizacion | Instrumentos
y multinacionales.
Existen factores de oferta, asi como de demanda que impulsan
el crecimiento, principalmente la bisqueda de variedad en
Conclusiones cervezas. Las asociaciones de cerveceros artesanales ayudaron | Método de anélisis de datos
a expandir el mercado difundiendo informacion y nuevas
experiencias de consumo.

Redaccién final al estilo
articulo

Garavaglia & Swinnen (2017) afirman que, aunque existe un sentimiento contra la cerveza convenci
motivacion — para consumir cerveza artesanal — radica en probar nuevos estilos y sabores sostenida |
defiende el consumo local y la proteccion del medio ambiente.

Garavaglia, C., & Swinnen, J. (2017). The Craft Beer Revolution: An International Perspective.

Referencia Association, 32(3), 1-8. doi: 10.22004/ag.econ.261900
Datos del antecedente internacional: 3
Titulo Craft Beer Consumers' Lifestyles and Perceptions of Locality | Metodologia
Autor John Long, Natalia Velikova, Tim Dodd y Sheila Scott Tipo
Afio 2018 Enfoque
Objetivo Desarrollar un perfil para los consumidores de cerveza Disefio
artesanal
El 78 % de encuestados afirmo tener un titulo universitario o Método
post grado, el 95 % ser residentes de Oklahoma, el 60 % Poblacién AS
consumia cerveza artesanal al menos una vez por semana Muestra 20
Resultados mientras que el 17.9 % lo hacia diariamente, méas de dos Técnicas En
tercios prefirieron consumir cerveza producida localmente
considerandose en su gran mayoria como personas Instrumentos CL
comerciantes.
Los consumidores de cerveza artesanal — en su gran mayoria
Conclusiones hombres — poseen un nivel de estudiqs alto al igual que sus Método de analisis de datos | Es
ingresos, dando una mayor preferencia a las cervezas locales,
motivados por probar algo nuevo.

Redaccién final al estilo
articulo

Long, Velikova, Dodd y Scott (2018) concluyen que, en Oklahoma, los consumidores de cerveza arf
las cervezas producidas localmente (dentro de las 140 millas), asi como a la idea de consumir un nu

Long, J., Velikova, N., Dodd, T., & Scott, S. (2018). Craft Beer Consumers' Lifestyles and Perceptit

Referencia of Hospitality Beverage Management, 2(1), 1-28. doi:10.34051/j/2019.5
Datos del antecedente internacional: 4
Titulo | Comportamiento del consumidor de cerveza artesanal | Metodologia |
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Autor

Cristobal Fernandez Robin, Diego Yafiez Martinez, Paulina
Santander Astorga, Jorge Cea Valencia y Ricardo Mery
Medel.

Tipo

De

Afo

2017

Enfoque

CL

Objetivo

Este estudio tiene por objetivo determinar los atributos mas
importantes al momento de consumir cerveza
Artesanal.

Disefio

Resultados

Para los consumidores mayores lo més importante es la
calidad del producto, seguido del tipo de cerveza (Ale, Lager,
Porter, Stout, entre otras), y la recomendacion

de algin cercano o referente. Al contrario, los atributos que
menos influyen son el precio y el tipo de envase

(lata, botella). Los jovenes, buscan la calidad y se interesan en
el tipo de envase, el hecho de que alguien la haya
recomendado y el precio. Los atributos que menos les
influyen en el momento de compra son la consistencia de
espuma, la informacién del envoltorio, la existencia de
espuma, y que coincida con la ocasion.

Método

Poblacion

Muestra

Técnicas

En

Instrumentos

Gl

Conclusiones

Se puede decir que los mayores son experimentados
consumidores de cerveza artesanal y de productos
artesanales a nivel genérico. Mientras que los jovenes mas
bien son consumidores sin mucha experiencia,

pero que han ido adquiriendo una cierta tendencia y
preferencia hacia las cervezas artesanales y productos
artesanales.

Método de analisis de datos

SP

Redaccién final al estilo
articulo

Fernandez, Yéafez, Santander, Cea & Mery (2017) concluyen que, en chile, respecto al publico may
tipo de cerveza, mientras que el publico joven valora tanto la calidad del producto como el envase o

consumao.

Fernandez, C., Yéfiez, D., Santander, P., Cea, J., & Mery, R. (2017). Comportamiento del consumid

Referencia de Negocios, 5(1), 17-23.
Datos del antecedente internacional: 5
. Uncovering factors influencing consumers’ interest for .
Titulo ) . D . Metodologia
craft beer: A study on microbreweries in Bangalore, India
Autor Vidya Patwardhan, Paritosh Dabral y Jyothi Mallya Tipo
Afio 2019 Enfoque CL
- Comprender los factores que influyen en la lealtad de la marca -
Objetivo . . . . Disefio
hacia las micro cervecerias en Bangalore, India.
Las personas entre 21 y 35 consumen mas cerveza artesanal | Método
que las personas mayores de 31, siendo los mayores de 40 | Poblacion
quienes casi nunca la consumen. Las variables independientes | Muestra 35
de los atributos del producto, los atributos de la cerveceria, y la | Técnicas En
Resultados ; . . .
satisfaccion del cliente no mostraron relacion con la lealtad a la
marca. El andlisis de regresién indicé que la imagen de marca Inst ¢ C
y los criterios de compra tienen una relacion significativa con nstrumentos L
la lealtad a la marca.
Los factores que influyen en la lealtad sobre consumo de
cerveza artesanal en Bangalore son: la imagen de la marca y
Conclusiones que esta se encuentre de moda, la calidad y reputacion de la | Método de analisis de datos | Ar

marca, el prestigio de la cerveceria y finalmente por mantener
status.
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Redaccién final al estilo
articulo

Patwardhan, Dabral & Mallya (2019) concluyen que —en la ciudad de Bangalore — los factores que
cerveza artesanal son: el prestigio de la cerveceria, la calidad, la reputacion de la marca (que esta se
querer mantener un status al consumir cierta marca.

Referencia

Patwardhan, V., Dabral, P., & Mallya, J. (2019). Uncovering factors influencing consumers'
microbreweries in Bangalore, India. African Journal of Hospitality, Tourism and Leisure, 8(4), 1-1:

Matriz 3: Matriz de teorias

Teoria 1: Teoria de sistemas

Autor de la teoria Afo

Cita

Parafraseo (1)

Aplicacion en su tesis (2)

Chiavenato (2014), “La vision

Las ciencias naturales y
sociales estan relacionadas

La teoria general de sistemas n

del bosque y no de cada arbol p permite  reconocer que |
L y se afectan mutuamente, .
solamente. La vision de la o lo  tanto ara consumidores son parte de |
ciudad y no de cada edificio. La (F:)om render los éister%as sistema que debe ser estudiado |
Karl Ludwia Von vision de la organizacion y no se pre uiere e Ios’ manera compleja, al tener entrad
Bertalan?"fy 1958 | solamente de cada una de sus ety dier?ws Io%almente y salidas, existen element
partes. En ese nuevo enfoque como . un tg 4o nc; capaces de influir en
organizacional, lo importante es dnicamente como yartes estado(comportamiento). l
ver el todo y no cada parte | . _ como - p importante no reducir nuest
. aisladas sin interactuar | ., . .
aisladamente para ver lo entre ellas (Chiavenato visién de estudio, a fin de logr
emergente sistémico” (p. 424). 2014) " | identificar dichos factores.
Referencia: Chiavenato, I. (2014). Introduccion a la teoria general de la administracion. México: Mc Graw.
Autor de la teoria Afio Cita Parafraseo (3) Aplicacion en su tesis (4)
Von Bertalanffy (1968) “existen
modelos, principios leyes . . .
aolicables apsistengas y ey Segin Von Bertalanffy | Mediante el uso de esta teoria,
gzneralizados 0 a sus subclases ex[sten principios plant_ea} . una visi
sin_imoortar  su articula; universales capaces de | multidisciplinaria (economi
énero P P trascender otros sistemas o | social y psicoldgica) con
?a natu’raleza de sus elementos subsistemas. Esta teoria | finalidad de estudiar de una forn
Karl Ludwig Von 1958 | componentes v las reIacionesc; puede proporcionar | mas compleja el fenémeno c
Bertalanffy fuerfas Ue ir'g/ eren entre ellos modelos generales | consumo, tomando |
Parece Ig itimop edir una teoria. aplicables y utiles a todas | consideracion dichos modelos pa
no va de gistemars) de clase més o las  ciencias, incluso, | un analisis sobre el consumidor
mezos esoecial:  sino  de también podrian  ser | cerveza artesanal, asi misn
rinciios ur?ivers.';lles anlicables extraidas del mismo modo | otorgando una mayor comprensi
g los psistemas en gengral,, (p (Von Bertalanffy, 1968). y profundidad del tema.
32).
Referencia: Von Bertalanffy, L. (1968). Teoria general de los sistemas fundamentos, desarrollo, aplicaciones. México

Fondo de cultura Econémica.

Teoria 2: Teoria de decisiones

Autor de la teoria Afio Cita Parafraseo (1) Aplicacién en su tesis (2)
Bonome (2009) “Entre los | Las personas toman una | Las decisiones estan rodeadas
factores de la toma de decisiones | decision de entre varias | factores que la convierten
[...] Simon  resalta los | posibles, para llegar a esa | complejas y dinamicz

Herbert Alexander siguientes: 1) los niveles de | eleccion, atraviesan un | Considerando que todos |

Simon 1947

aspiracion; 2) las expectativas
que nos formamos sobre la base
de esos niveles; 3) la atencidn
puesta en los aspectos realmente

proceso que a Su vez es
complejo y depende de las
caracteristicas de dicha
persona, ademas de la

consumidores toman decision
que implican tener que hac
juicios a fin de resolver una du
(compra), se entiende la enorr
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relevantes de una situacion; 4) el
conocimiento  que  tenemos
acerca del asunto a tratar, y 5) la
complejidad del caso” (p. 76).

situacion en la que estd
involucrado, y de la forma
en que este percibo lo
ocurrido (Bonome, 2009).

importancia — para el estudio -
conocer como ocurre dicl
proceso en la mente de |
compradores de cerveza artesana

Referencia:

Bonome, M. (2009). La racionalidad en la toma de decisiones: Anélisis

de la teoria de decision de Herbel

A. Simon. Espaiia: Netbiblo.
Autor de la teoria Afio Cita Parafraseo (3) Aplicacion en su tesis (4)
Esta teoria permite explicar
. - La decision es un proceso .
Chiavenato (2014) manifiesta i | comportamiento  humano, |
g e de andlisis y seleccion .
respecto a la teoria, que “El X especial, el de un mercado lleno |
N, | entre las  alternativas -
proceso de decision es complejo | . . . decisiones de compra, donde |
P disponibles  junto  con .
y depende de las caracteristicas - consumidores hacen un proceso
factores externos e internos - ,
Herbert Alexander personales del tomador de : . . seleccion (comprar una cervez
i 1947 . L que influenciaran dicho .
Simoén decisiones, de la situacion en que . . resultado - quizd - de u
- proceso. Existen ciertos I e
esta involucrado y de la forma en - condicion o planificacion. |
. . o elementos que influyen en | . L
cdmo percibe la situacién. El . importante-para el objetivo ¢
S . . la formacién de una - ,
proceso de decision exige siete . : estudio conocer como y porq
” decision (Chiavenato, . p
etapas” (p. 300). 2014) ocurre dicho fendmel
' conductual.
Referencia: Chiavenato, I. (2014). Introduccion a la teoria general de la administracion. México: Mc Graw.
Teoria 3: Teoria de las necesidades humanas
Autor de la teoria Afio Cita Parafraseo (1) Aplicacion en su tesis (2)
Se clasifican  nuestras
Chiavenato, (2007) “las | necesidades en una | Esta teoria tiene una aplicaci
necesidades humanas estan | piramide de acuerdo a su | practica en el presente trabaj
organizadas en una pirdmide de | jerarquia, desde la | pues sera necesario conocer con
acuerdo con su importancia | necesidad méas basica hasta | estan ordenadas las necesidades |
respecto a la conducta humana. | la cima de la | los consumidores de cerve
En la base de la piramide estan | autorrealizacion. Cada | artesanal para poder conocer s
Abraham Harold : . . A - PRI
1943 | las necesidades mas bajas y | nivel jerarquico influye en | intereses, sus limitaciones y sob
Maslow . P .
recurrentes (las Ilamadas | las necesidades inferiores, | todo su prioridad al momento
necesidades primarias), mientras | en caso de no quedar | satisfacer una necesida
que en la clspide estan las mas | suplidas, impiden que el | evidenciada como deseo ¢
sofisticadas e intelectuales (las | individuo desee | compra. Desde subsistir has
necesidades secundarias)” (p. | necesidades de  tipo | autorrealizarse, los consumidor
50). superior (Chiavenato, | se ven guiados por necesidades.
2007).
Referencia: Chiavenato, 1. (2007). Administracion de recursos humanos: El capital humano de las organizaciones.

México: Mc Graw.

Autor de la teoria Afo Cita Parafraseo (3) Aplicacion en su tesis (4)
Cosacov (2005) “En labase dela | Se propuso un modelo | Siestudiamos esta teoria podrem
piramide se encontrarian las | piramidal sobre las | explicar porque las person
motivaciones fisioldgicas | necesidades para poder | abandonan 0 asumen cier
bésicas, tales como hambre, sed, | describir su interaccién: | comportamiento de  comp

Abraham Harold o o

1943 | evitacion del dolor, et c., todas | empezamos satisfaciendo | (cerveza artesanal), entender q

Maslow

en las primarias. Posteriormente
y en orden ascendente se situaria
la necesidad de seguridad y
pertenencia, continuando hacia

las basicas — capaces de
causar  malestar- para
posteriormente ir
ascendiendo a necesidades

clase de necesidades intent
satisfacer las personas y como es
se relaciona con el consumo ¢
mencionado producto.
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arriba la necesidad de autoestima
y culminando la cuspide de la
pirdmide en la necesidad de
autorrealizacion” (p. 307).

mas complejas, hasta llegar
a la dltima, el desarrollo
persona (Cosacov, 2005).

Referencia:

Cosacov, E. (2005). Introduccidn a la Psicologia. Argentina: Brujas.

Teoria 4: Teoria del Psicoanalisis

Autor de la teoria

Afio

Cita

Parafraseo (1)

Aplicacion en su tesis (2)

Para Seelbach (2012) “Freud
plantea que el comportamiento

Lo mas relevante de esta
teoria es la idea de que
todas personas poseen
emociones y sentimientos;

El psicoandlisis identifica
consumidor por aquellos rasg
psicol6gicos 0 emocionales que

se  origina  por fuerzas Freud postula a la idea de influyen, sin que este lo descub
. psicoldgicas P . (no son evidentes para
Sigmund Freud 1896 - que estos Ultimos existen Lo
con base en el determinismo conciencia humana), por lo tant
- . de manera latente . P
psiquico. Los impulsos | . . estos motivos podrian  est
i X (inconsciente), que, aunque . :
inconscientes  frecuentemente . . conduciendo a los consumidores
AR nos influencian, no somos ..
superan la conciencia” (p. 25). tomar decisiones basadas en
capaces de saberlo emocion
(Seelbach, 2012). '
Referencia: Seelbach, G. (2012). Teorias de la personalidad. México: Red tercer milenio.

Autor de la teoria Afio Cita Parafraseo (3) Aplicacion en su tesis (4)
Freud dice que la razén no | De ser verdad, gracias a esta teot
siempre  gobierna el | podriamos explic
comportamiento, también | comportamientos de  comp

Para Freud (citado en Cloninger, | sostiene  que  existen | totalmente irracionales

2003),” Lo que esta en su mente | fuerzas psicologicas | inexplicables(aparentemente).

no es idéntico a aquello de lo que | inconscientes que | ese sentido, los consumidor
Sigmund Freud 1896 | usted estd consciente; que algo | intervienen de forma artesanales, se ven influenciad

esté pasando por su mente y que
lo escuche son dos cosas
diferentes” (p. 35).

activa en lo que pensamos.
Estas fuerzas se originan en
las emociones de la nifiez y
contindan su influencia
durante toda la vida
(Cloninger, 2003).

por una necesidad no real, pe
aun, se enfrentan a presion
internas  que los conducir
finalmente a adquirir product
gue realmente no serian capaces |
adquirir de otra manera.

Referencia:

Cloninger, S. (2003). Teorias de la personalidad. México: Pearson Educacion.

Teoria 5: Teoria racional - econémica

Autor de la teoria Afio Cita Parafraseo (1) Aplicacién en su tesis (2)
Rivera, Arellano, Molero, | ElI individuo es un ser | Tras conocer esta  teor
(2009) “el consumo es una | racional, su | entendimos que las decisiones |
variable que tiene una relacién | comportamiento de | compra son el resultado

Alfred Marshall

1890

directa con los ingresos; el
consumidor escoge entre las
posibles alternativas de consumo
procurando la mejor relacion
calidad-precio, es decir, una
satisfaccion maxima” (p. 45).

consumo estd orientado
hacia la  satisfaccion
maxima de la utilidad,
contando con un Optimo
poder adquisitivo (Rivera,
Arellano, Molero, 2009).

calculos racionales, econémicos
conscientes. Los bebedor
artesanales trataran de gastar
dinero en productos que
proporcionen utilidad de acuerdc
sus deseos.

Referencia:

Rivera, J. Arellano, R. Molero, V. (2009). Conducta del consumidor: Estrategias y politicas aplicadas al
marketing. Espafia: ESIC.

Autor de la teoria

ARno

Cita

Parafraseo (3)

| Aplicacion en su tesis (4)
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Alfred Marshall

Gil, Samuel,
bases de
1890

gustos
comprador” (p. 85).

Borras, Juanola
(2004) indica — respecto a las
la teorfa
econémica — que “El enfoque
econdémico en el tratamiento del
consumo centra toda su atencion
en el poder adquisitivo y en los
personales

El poder adquisitivo y los

Usando esta teoria conocerem

gustos del individuo lo . .
- . o las preferencias y las restriccion
racional | conducirdn a utilizar — la P .
S de un individuo racional, respec
racionalidad — con el

objetivo de maximizar el
beneficio y reducir
costos que dicha actividad
del | le acarrea (Gil, Samuel,
Borras, Juanola, 2004).

los

a todas

utilidad que le reporta.

las alternativas sob
cerveza artesanal en lima. De q
forma su eleccién de compra n
revele sus preferencias y el nivel

Referencia:

Gil, A. Samuel, J. Borras, V. Juanola, E. (2004). Psicologia econémica y del comportamiento del

consumidor. Espafia: UOC.

Matriz 4: Matriz de conceptos

Categoria 1: Comportamiento del consumidor

Autor/es Afio Cita Parafraseo (1) Aplicacion en su tesis (2)
Henao & Cordova (2007) La Pa
conducta de consumo es | De esta manera, se interpreta el | El citado concepto contribuira | co
considerada un proceso de | comportamiento del consumidor | con el presente trabajo de | int
eleccion y se explica en | como un proceso opcional y se | investigacion de  forma | en
funcién de la utilidad que los | entiende de acuerdo a los | fundamental al revelar que | pr
distintos bienes | beneficios obtenidos mediante | existen preferencias y también | su
Henao, O. & . : - . S
. 2007 proporcionan a los sujetos. | dichos productos. Especialmente | limitaciones (poder | pe
Cordoba, J. . 2 s ;oor ) A
En particular, la eleccién de | laeleccion de los individuos estard | adquisitivo) que van a influir | (H
los individuos dependera de | supeditada  por  preferencias | en la conducta del consumidor, | qu
sus preferencias, y se verd a | personales, limitadas a su vez por | asi mismo, dentro de ese | qu
su vez, limitada por la | su capacidad de adquisicién | margen el  tendrd la | ac
restriccion presupuestaria (Henao & Cordova, 2007). oportunidad de decidir. ad
(p. 19). sal
. Henao, O., & Cordova, J. (2007). Comportamiento del consumidor, una mirada Sociol6gica. Entramado, ne
Referencia:
3(2), 18-29. 20
Autor/es Afio Cita Parafraseo (3) Aplicacion en su tesis (4) qu
Kotler & Armstrong (2013) . Kotler y Armstrong muestran | eV
- El comportamiento del de
El  comportamiento  de . . que las personas pueden | de:
) consumidor son todas las actitudes . . I
compra del consumidor se . expresar diferentes actitudes | €
X de compra y eleccion que de
refiere a la conducta de . .1~ | ante una compra, ya sea para | de
. expresara el consumidor final: o - .
compra de los consumidores | % - . adquirir un bien fisico o un | otr
s S individuos y familias en busqueda L ; .
Kotler, P. & finales: individuos y hogares : . . servicio. De cualquier forma, | €n
2013 d de tangibles e intangibles para . )
Armstrong, G. que compran bienes 'y . . estas actitudes van a variar en | CO
servicio para su consumo satisfacer sus necesidades... los cada sujeto al igual que sus | tar
. P . usuarios varian ampliamente en ] gual d
propio...los  consumidores . ; . caracteres como  persona, | €I
¢ edad, ingresos, nivel educativo y L
varian enormemente en edad, . dando paso a un interés | &
; . .. ' | preferencias (Kotler & Armstrong, - .
ingresos, nivel de educacion particular por el consumidor de | €n
2013). :
y gustos (p. 128). cerveza artesanal. Ri
Referencia: Kotler, P., & Armstrong, G. (2013). Fundamentos de Marketing. México: Pearson. al
Autor/es Afo Cita Parafraseo (5) Aplicacion en su tesis (6) co
Michael Solomon (2008) Define el | El comportamiento del | Los conceptos descritos por pr
2008 ; . . : fac
Solomon comportamiento del | consumidor se centraen el proceso | Michael Solomon, enriquecen
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113

consumidor  como: el
estudio de los procesos que
intervienen  cuando  una
persona o grupo selecciona,
compra, usa 0 desecha
productos, servicios, ideas o
experiencias para satisfacer

de seleccion - de un producto o
servicio — que llevan a cabo
mentalmente las personas para
satisfacer una necesidad; dicho
proceso debe ser estudiado, de esa
forma conoceremos al consumidor
(Solomon, 2008).

la presente tesis, al mencionar
que existen mdaltiples procesos
mentales que intervienen en la
decision de compra de una
persona, sea para adquirir
tangibles o intangibles;
conocer dichos procesos nos

marketing. Madrid: ESIC.

necesidades y deseos” (p. 7). ermitirdA  comprender el
y p
comportamiento del
consumidor.
Referencia: Solomon, M. (2008). Comportamiento del consumidor. México: Pearson Educacion.
Autor/es Afio Cita Parafraseo (7) Aplicacion en su tesis (8)
Quintanilla, Berenguer &
Gomez_ (.2014) es el conjunto El comportamiento del .
de actividades que realizan consumidor  puede  entenderse El concepto descrito nos
las personas cuando P . permite profundizar y entender
. como una serie de actividades para !
seleccionan, compran, . . qgue el comportamiento del
. . g - - satisfacer sus necesidades y deseos . .
Quintanilla, I. evallian y utilizan bienes y al seleccionar, comprar, evaluar y consumidor especialmente
Berenguer, G. 2014 servicios, con el objeto de usar bienes y’servicios, asi como abarca procesos mentales o de
Goémez, M. satisfacer sus necesidades o . tipo cognitivos y emocionales,
g actividades  que involucran . .
deseos, actividades en las . con el fin de satisfacer una
. o procesos mentales y emocionales. :
que estan implicados . . . necesidad o deseo en
(Quintanilla, Berenguer & Gémez, ;
procesos mentales Y| 201 2) particular.
emocionales, asi como '
acciones fisicas (p. 22).
Referencia: Quintanilla, 1., Berenguer, G., & Gémez, M. (2014). Comportamiento del consumidor. Barcelona: UOC.
Autor/es Afio Cita Parafraseo (9) Aplicacion en su tesis (10)
Rivera, Arellano & Molero . .
(2013) Para la comprensién Es necesario analizar los
del concepto global de diferentes factores que influyen en | Los autores aclaran que, para
comportamiento del | una persona, para lograr entender | poder entender el
consumidor se van a analizar el concepto cabal del | comportamiento del
los _distintos factores que comportamiento del consumidor, | consumidor,  primero  es
influyen en los individuos tanto factores externos (economia, | necesario estudiar los factores,
Rivera. J tanto externos (economia, grupos sociales en los que se | tanto internos como externos,
Arellanc; R 2013 | grupos sociales en los que Se’ insertan o cultura) como aquellos | que rodean sutoma de decisién
Molero ’V' insertan o cultura), como internos (percepcion de | final. Esto incluye un anélisis
Y internos (percepcic')r; de Ia publicidad, = motivaciones 0 | de una serie de elementos que
publicidad, motivaciones o aprendizaje de experiencias de | se relacionan conjuntamente
aprendizajé de experiencias consumo anteriores), y la manera | para incidir en el momento de
de consumo anteriores), y la como se relacionan ambas en su | compra, en la mente del
forma en que se entreiazan estructura  de decision final | consumidor  de  cerveza
.| (Rivera, Arellano & Molero, | artesanal.
en su estructura de decision
2013).
(p- 37).
Referencia: Rivera, J., Arellano, R., & Molero, V. (2009). Conducta del consumidor: Estrategias y politicas aplicados al

Anexo 5: Matriz para la Justificacion.

Justificacion teorica

Cuesti

ones

Respuesta
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¢ Qué teorias sustentan la investigacion?

La Teoria de sistemas, Teoria de decisiones, Teoria de
las necesidades humanas, Teoria del Psicoandlisis y
Teoria racional — econémica.

¢COmo estas teorias aportan a su investigacion?

Los postulados tedricos mencionados previamente,
contribuyen en la presente investigacion al evidenciar,
explicar y predecir, tanto el comportamiento humano
cotidiano como el comportamiento de un consumidor.
La teoria de sistemas nos permite entender que el
fendmeno de consumo es parte de un sistema donde se
intercambia informacidn y elementos, mismo que puede
ser influenciado por otros sistemas; por lo tanto, este
fendmeno deberd ser estudiado de forma amplia y
compleja a fin de identificar dichos factores de
influencia. La teoria de decisiones nos permite
reconocer que, tras una decision, existen factores
extrinsecos e intrinsecos capaces de alterar un resultado
final. La teoria de las necesidades humanas - mediante
una representacion piramidal - nos brinda una
explicacion sobre la conducta de las personas,
impulsadas desde las necesidades basicas como la de
subsistir hasta las mas complejas como la
autorrealizacion. La teoria de psicoanalisis de Freud,
nos ayuda a comprender que todas las personas son
poseedoras de emociones y sentimientos — de las que
posiblemente no sean conscientes — pero que son
capaces de generar impulsos de compra; lo que
justamente va en armonia con una frase del clésico
marketing: las compras son emocionales, pocas veces
racionales. La teoria racional-econémica muestra que
los consumidores son seres racionales, que Unicamente
llegan a una compra a través de la deliberacion sobre un
producto que resultaria en beneficio, tal compra solo
sera posible mediante un poder adquisitivo.

¢Por qué realizar el trabajo de investigacion?

Mediante el presente trabajo de investigacion, se
pretende converger los postulados teéricos, con el fin de
generar reflexiones sobre el comportamiento del
consumidor de cerveza artesanal en Lima, y de esa
forma aportar nuevos conocimientos en materia de
marketing del consumidor.

El presente trabajo ¢
siguientes teorias: T
Teoria de las necesid
y Teoria racional — ¢
constituyen la base
comportamiento del
podemos, primero

como ocurre tal cor
nos permitird ex|
relacionados al con
consumidor. Los

previamente, contril
evidenciar, explicar
humano cotidiano
consumidor. La teor
el fenémeno de con
intercambia informa
influenciado por otrc
deberéa ser estudiadc
identificar dichos 1
decisiones nos pern
existen factores extr
un resultado final. L
mediante una repre
explicacion sobre la
desde las necesidade
més complejas con
psicoanalisis de Frel
las personas son pos
de las que posibleme
capaces de generar i
va en armonia con
compras son emocio
racional-econdmica
seres racionales, qu
traves de la deliberac
beneficio, tal compr
adquisitivo. Durante
converger para dar |
de cerveza artesan:
aportes a manera de

Justificacién practica

¢Por qué hacer el trabajo de investigacion?

Su aporte practico radica en generar nuevos
conocimientos, que sentardn la base para estrategias
efectivas de marketing en el distrito de Lima, que seran
utilizadas por micro cervecerias o inversionistas.

¢Cual serd la utilidad?

Como ya se evidencio, este fendmeno de consumo
tendra un crecimiento imparable en nuestra capital; por
lo tanto, los emprendedores necesitaran nuevos
conocimientos sobre consumo de cerveza artesanal,
extraidos de esta investigacion.

Generar nuevos cor
futuras estrategias ¢
consumo de cerveza
bien, los informes I
toda certidumbre, qt
con un crecimient
hallazgos del presen
cual los emprended
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¢Qué espera con la investigacion?

Generar  informacion de calidad sobre el
comportamiento del consumidor de cerveza artesanal,
analizando y describiendo los factores que lo influyen.

decisiones  empres
informacion de calid

Justificacion metodoldgica

¢Por qué investiga bajo ese disefio?

Puesto que deseamos conocer los motivos que mueven
al consumidor de cerveza artesanal, necesitamos de un
enfoque que nos permita recolectar informacién en
forma de opiniones, se requiere conocer que piensan las
personas respecto a este tema, y dicho enfoque permitira
de forma efectiva logra este andlisis.

¢El resultado de la investigacion permitira resolver
algn problema?

Gracias a la informacion generada, sobre el
comportamiento del consumidor, los inversionistas y
microempresarios en Lima, podran tomar decisiones
empresariales respecto a la comercializacion de cerveza

Para la presente tesis
se busca comprende
nos permitird cono
respecto a determin.
factores que incider
del consumidor de ¢
informacion de cal
microempresarios it

artesanal.

Sub Categoria 1: Factores Externos

Autor/es Afio Cita Parafraseo (1) Aplicacién en su tesis (2)
Ares y Brenes (2014) afirman
" DN ., | Las personas — cuando van a . .
que “el individuo esta L Dicho concepto nos permite
. : decidir sobre una compra — se
influenciado por su entorno en - . reconocer que todos  los
P ven influenciadas por su . . .
la decision final de compra consumidores son influenciados
Begofia Ares [...]grupos de referencia con entorno, causando UNa | gor un factor externo existente
g Y| 2014 grup incidencia en su|P

Pedro Brenes

los que el individuo se
identifica y que influyen en la
formacién de  creencias,
actitudes y comportamientos”

(p. 47).

comportamiento y alterdndolo
en la decision final de
consumo (Ares & Brenes,
2014).

sea de forma latente o manifiesta
para los individuos - pero que es
capaz de alterar la decision final de
compra.

Referencia: Ares, B., & Brenes, P. (2014). El consumidor, Dinamizacion del punto de venta. Madrid: Editex.
Autor/es Afo Cita Parafraseo (3) Aplicacion en su tesis (4)
Mollad (2006) menciona que . . Fundamentandonos en  este
“ Existen factores que podrian
Los factores pueden - - concepto, podemos entender que
- .. | contribuir a la creacion de -
contribuir a crear una tension L existen factores externos que
presion en la mente del | T
[...] podemos destacar . ejercen una fuerza invisible en la
consumidor. Se puede -
. aspectos externos como el . mente del consumidor, tales
Alejandro . X . enfatizar elementos externos . .
. 2006 cambio de circunstancias : . fuerzas provienen de cambios en
Molla - como: cambio de .
familiares, personales o | . . el entorno familiar, laboral o
; —. .. | circunstancias laborales, . . .
profesionales, la adquisicion - social (todo circulo social o
familiares o patrones de L
de un  producto que - . .| relacion grupal en la que el
: . conducta de tipo social (Moll3, | .~ .°.
determinara la necesidad de individuo se encuentre en
» 2006). - R
otros” (p. 115). convivencia diaria).
Referencia: Molla, A. (2006). Comportamiento del consumidor. Barcelona: UOC.
Autor/es Afio | Cita | Parafraseo (5) | Aplicacién en su tesis (6)
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Mariola Garcia

2008

Respecto a los factores
externos, Garcia  (2008),
considera al hombre como un
animal social adaptado a las
normas de su cultura, cuyos
deseos y conducta estan
forjados con afiliaciones
actuales a los grupos a los que
pertenece” (p. 172)

El ser humano seria un animal
social, que vive bajo
condicionantes sociales, por lo
tanto, sus conductas y deseos
estaran moldeados por el grupo
al que pertenezca,
dependiendo del grado de
relacion que exista (Garcia,

2008).

Apoyéandonos en este concepto,
contemplamos que somos seres
sociales, y que la sociedad en la
que nos desenvolvemos ejercera
una enorme presion, de tal forma
gue  nuestros  actitudes vy
comportamientos ~ se  veran
impregnados por su cultura.

Referencia: Garcia, M. (2008). Las claves de la publicidad. Madrid: ESIC.
Sub Categoria 2: Factores Internos
Autor/es Afo Cita Parafraseo (1) Aplicacion en su tesis (2)
Ruiz & Grande (2013) “las .
. . X Los factores internos son
influencias  internas  son aspectos  propios de  cada Con base en el concepto de los
condicionamientos propios de P _prop . factores internos, podemos
; persona, tienen la capacidad de
las personas, que tienen que influir en nuestro | Feconocer que todas las personas
Salvador Ruiz e ver con sus facultades comportamiento sestan (en especial los consumidores)
cognitivas y personalidad. En P y son poseedores de fuerzas
Ildefonso 2013 ) relacionados  con nuestra | - :
parte  son internamente . S internas que influyen en su
Grande personalidad y cognicion; dichos -
generadas [...] Las . o propia conducta, sea de compra
: S aspectos incluyen el aprendizaje, - .
influencias internas son la la  percencion. memoria u otro tipo, relacionadas a
capacidad de percepcion, la de percepeion, Y| nuestra personalidad y
. - personalidad (Ruiz & Grande, .y
aprendizaje, la memoria y la 2013) cognicioén.
personalidad” (p. 30). '
Referencia: Ruiz, S., & Grande, I. (2013). Casos de comportamiento del consumidor: Reflexiones para la direccion de
’ marketing. Madrid: ESIC.
Autor/es Afio Cita Parafraseo (3) Aplicacion en su tesis (4)
Segln Quintanilla,
Berenguer, & Gomez (2014), . . Este concepto nos permite
“ ? . Existen factores internos o
describen las variables de o entender que los factores
, A .. | fuerzas intrinsecas que van a | . )
caracter  individual ~ mas S internos estdn compuestos por la
moldear nuestra decision en el Lo .
relevantes desde las roceso de compra. seadn el motivacion, la actitud, la
Alejandro 2006 perspectivas del marketing, gsta do en el uep sé enguentre percepcion y la memoria, a su
Molla Descals como son la motivacion, la nuestra motiv(;cién memoria. | V&2 estos aspectos intrinsecos de
percepcién, el aprendizaje, la : .| la persona, modificaran la
. . actitud y percepcion (Molla, . .
memoria y las actitudes del 2006) decision de compra; ademas de
consumidor en su relacion con ' ser considerados aspectos de
la intenciéon de compra” (p. origen netamente psicolégicos.
12).
Referencia: Molla, A. (2006). Comportamiento del consumidor. Barcelona: UOC.
Autor/es Afo Cita Parafraseo (5) Aplicacién en su tesis (6)
Segln detallan Bigné,
Alcafiiz, Font, & Andreu Cada individuo posee factores El presente concepto nos hace
Enrique, Bigné, (2000), “en cuanto a factores internos taIer) aspectos conscientes de que las actitudes,
Enrique, internos  se incluyen los ersonal'es son: el a rengiza'e creencias y demas aspectos
Alcafiiz, Xavier | 2000 factores personales, greencias .actituges 1€ personales son factores internos
Font y Luisa aprendizaje, motivacion, conocimiénto (Bigné Alcaﬁizy que  intervienen  en el
Andreu percepcion y conocimiento, Font. & Andreu 2800’) ' | comportamiento del
asi como las creencias y ' ’ ' consumidor.

actitudes” (p. 213).
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Bigné, E., Alcafiz, E., Font, X., & Andreu, L. (2000). Marketing de destinos turisticos: andlisis y estrategias de

REFEEEL desarrollo. Madrid: ESIC.
Sub Categoria 3: Proceso de Compra
Autor/es Afio Cita Parafraseo (1) Aplicacion en su tesis (2) F
Sobre dicho proceso Kotler E
AL , El proceso de compra del
(2002) indica:” después de . . Con apoyo en este concepto, | |
consumidor, nace después de
reconocer el problema, el . . podemos comprender — el |
. aceptar la existencia de un
consumidor pasa por las ) . .. | proceso de compra del | e
. problema; se busca informacion . .
- etapas de blsqueda de . consumidor — como una serie de | 3
Philip Kotler 2002 . - - para luego evaluar las opciones, .
informacion, evaluacion de - . pasos a través del cual un |t
. . posteriormente se selecciona la | © .. ; .
alternativas, decision de X individuo evalla, selecciona y | r
compra se genera una actitud
compra y conducta haci | q ilizad aprende sobre un producto en | €
osterior de compra” (p acla el producto utilizado especial r
p " | (Kotler, 2002). '
98) t
Referencia: Kotler, P. (2002). Direccién de Marketing: Conceptos Esenciales. México: Pearson Educacion. C
Autor/es Afio Cita Parafraseo (3) Aplicacion en su tesis (4) 3
Para Sole (200,3). el proceso El proceso de compra es Unico | La utilidad del concepto radica | C
de compra es Unico en cada . . .
e “ en cada consumidor, puesto que | en evidenciar que el proceso de |
individuo, pues La . 1 :
) - la cantidad de etapas o duracién | compra del consumidor es | €
duracion y caracteristicas : ) . : Lo
. , de las mismas estan supeditadas | diferente en cada individuo, | C
Maria Solé 2003 de estas etapas dependen de L
i por la naturaleza del producto, | puesto que las caracteristicas | €
cada consumidor, de su .y . -
situacion econémica y del a posicion  economica O | personas, recursos economicosy | €
caracteristicas intrinsecas (Solé, | naturaleza del producto también | a
naturaleza de los 2003) 0 son (
productos” (p. 98) ' '
Referencia: Solé, M. (2003). Los consumidores del siglo XXI. Madrid: ISBM.
Autor/es Afo Cita Parafraseo (5) Aplicacion en su tesis (6)
Para Baena (2011) el
proceso de compra | Cada sujeto, al enfrentar un .
. v ; El concepto estudiado es
contiene: [...]la | proceso de compra, evalla | .
= . . importante para el desarrollo de
evaluacion de las | diferentes opciones en busca de . .
. . . i la tesis, puesto que explica que el
-~ alternativas posibles, la | una posible solucién, luego
Verdnica Baena | 2011 L ) - proceso de compra este
decision de compra vy | selecciona y finalmente se .
. L, L compuesto por una previa
finalmente la evaluacion | genera una evaluacion en base al

posterior a la compra de un
determinado producto” (p.
127).

uso o utilidad del bien adquirido
(Baena 2011).

evaluacidn, una seleccion y una
evaluacién post compra.

Referencia:

Baena, V. (2011). Fundamentos de marketing: entorno, consumidor, estrategia e investigacion comercial.

Barcelona: UOC.

Indicador 1: Factor Cultu

ral

Autor/es

Afio | Cita

| Parafraseo (1)

| Aplicacién en su tesis (2) |
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El f:

Garcia (2008) dice que “La toda
cultura es un conjunto de : Puesto  que  buscamos | 9Y€
. Por cultura se entiende, como socil
valores, ideas, . . entender la cultura del | °°
. el conjunto de ideas, normas, - dich
comportamientos y normas . consumidor y como esta
. valores y comportamientos | . por
que caracterizan a una influye, conocer su | ¥
. . . que moldean una 2 . simt
Mariola Garcia | 2008 sociedad y que se van . . definicion serd elemental y )
. determinada sociedad, es mier
transmitiendo de una . . es algo de lo que no podemos
. trasmitible e influye en todos S - (Gar
generacion a otra. La cultura . .| presidir para culminar con
; los consumidores (Garcia, | . . de
influye poderosamente en el éxito el presente trabajo de | :
g " 2008). . SN inve
actuar de los individuos” (p. investigacion.
exar
173).
que
inflL
Referencia: Garcia, M. (2008). Las claves de la publicidad. Madrid: ESIC.
Autor/es Afio Cita Parafraseo (3) Aplicacion en su tesis (4)
Solé (2003) sostiene, que
cultura es “el conjunto de El concepto sobre Cultura
. - La cultura es la suma de las
valores, ideas, actitudes, . nos ayuda a conocer todas las
. actitudes, valores vy . .
comportamientos y normas . . dreas de la vida sobre la
ue caracterizan a una comportamientos practicadas cultura del consumidor que
Maria Solé 2003 que y trasmitidas en una | . que,
sociedad y que son - . justamente vamos a poder
L determinada  sociedad, a . ;
transmitidas por sus . -0 . | estudiar y analizar, solo
: -~ | través de la socializacion . - e
miembros de una generacion p después de, primero definir y
. (Solé, 2003).
a otra a través de un proceso comprender.
de socializacion” (p. 74).
Referencia: Solé, M. (2003). Los consumidores del siglo XXI. Madrid: ISBM.
Indicador 2: Factor Social
Autor/es Afo Cita Parafraseo (1) Aplicacion en su tesis (2)
De
. . i u
Garcia (2008) los describe como | El factor social son todas Nos perml'ge conocer queel | d
. . . factor social se compone | COl
un colectivo, “en los que el | aquellas relaciones f
s L L por todas aquellas | Tar
individuo estd inmerso, como | cotidianas en los que el . . t
; ; . L relaciones cotidianas con la | tra
consecuencia de sus relaciones | consumidor estd inmerso, y - : inf
S . A familia, amigos oI
Mariola Garcia | 2008 cotidianas, € influyen | que n fluiran Su compafieros, con los que | P€
notablemente en su | comportamiento, tales L i |
. ) . - convivimos diariamente y | e
comportamiento. Estan | relaciones con  familia, L,
- - . o guardamos algin tipo de | ML
formados por la familia, amigos, | amigos, compafieros de - S . .
. ~ . ; .~ | relacién, ademéas quienes | MI
los vecinos, los compafieros de | trabajo y vecinos (Garcia | . fluirs bl col
trabajo” (p. 173) 2008) influiran notablemente en
S ' nosotros. los
cel
Referencia: Garcia, M. (2008). Las claves de la publicidad. Madrid: ESIC. ::r;fl
Autor/es Afio | Cita | Parafraseo (3) | Aplicacion en su tesis (4)
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Fundamentados en este
Los factores sociales surgen | concepto, buscaremos
a raiz de la interaccion que | informacion, no solo del
existe entre los individuos de | consumidor como tal, sino

Pérez (2004), “son variables
surgidas debido a la interaccion
gue existe entre las personas. Es
gracias a este tipo de variables

Luis Pérez 2004 . - un grupo, estos comparten | que ahora también
que se definen también patrones = . .
. .. | una relacion de tipo | indagaremos en su factor
de comportamiento en funcién s . g . -
. . g demografica o psicogréafica | social, pues entendimos
de la demografia, psicografica y .
» (Pérez, 2004). gque muchos de sus rasgos
geografia” (p. 302) . L
provienen de esa relacion.
Referencia: Pérez, L. (2004). Marketing social: teoria y practica. México: Pearson.
Indicador 3: Factor Personal
Autor/es Afo Cita Parafraseo (1) Aplicacion en su tesis (2)
Los factores personales estan | EI concepto de factor | Ex
Garcia (2008) “alude a las | compuestos por la ocupacion | social, contribuye con la | co
diferentes maneras que tiene la | y el estilo de vida de los | presente tesis, al agregar | col
gente de vivir y de disponer de su | consumidores, también hay | definiciones sobre los | col
tiempo y  dinero. Esta | variables impuestas como el | aspectos que la componen | oc
estrechamente relacionado con | nivel socioecondmico o0 | y como esta se desglosa en | ni\
Mariola Garcia | 2008 la personalidad y el sistema de | edad. Estos factores estan | indicadores mas | est
valores de cada persona. De ahi | intimamente  relacionados | especificos que iremos a | pe
que diferentes consumidores, | con la personalidad, en tanto | estudiar a  fin  de | tar
expuestos a las mismas | que tienen la capacidad de | comprender cuales | co
influencias externas, tengan | influenciar en la respuesta | influyen en el | co
estilos de vida distintos (p. 180). | final de consumo (Garcia, | comportamiento del | def
2008). consumidor. as|
Referencia: Garcia, M. (2008). Las claves de la publicidad. Madrid: ESIC. :?tl
Autor/es Ao Cita Parafraseo (3) Aplicacion ensu tesis (4) | a|
Especificamente, se indica .
L o . Permite entender
Segun Bigné, Alcafiz, Font, & | que el comportamiento de los ifi
. . Andreu (2000) el | consumidores es producto espectficamente gue
Enrique, Bigné, . ' . . aspectos personales
. comportamiento del consumidor | del  conjunto  de  sus
Enrique, “ . P repercuten en el
o . depende de sus caracteristicas | caracteristicas  personales, .
Alcafiz, Xavier | 2000 . comportamiento del
. personales como la edad, genero, | tales como: genero, - .
Font y Luisa L . LT ; consumidor, con el fin de
ocupacion, situacion economia, | ocupacion, situacién socio - . .
Andreu . : L ; estudiarlos detenidamente
personalidad vy las relativas a su | econémica, edad y estilo de e
. i : o - y obtener un analisis
estilo de vida” (p. 213). vida (Bigné, Alcafiiz, Font, completo del mismo
& Andreu, 2000). P :
Referencia: Bigné, E., Alcafiiz, E., Font, X., & Andreu, L. (2000). Marketing de destinos turisticos: analisis y estrategias
. de desarrollo. Madrid: ESIC.
Indicador 4: Factor Psicoldgico
Autor/es Afio Cita Parafraseo (1) Aplicacién en su tesis (2)
Schiffman & Kanuk (2005) | Existen factores | EI  presente  concepto | Lo
mencionan “los factores | psicoldgicos, intrinsecos en | contribuye con nuestra | int
psicoldgicos inherentes a cada | cada  consumido, que | tesis al mostrar como esta | col
Ledn, individuo (motivacién, | incidirdn en el hecho de | compuesto el  factor | de
Schiffman  y | 2005 percepcion, aprendizaje, | reconocer una necesidad y | psicélogo de un | col
Leslie Kanuk personalidad y actitudes) [...] | luego responder a ella, | consumidor al revelar que | sat
influyen en el hecho de que el | podemos descomponerlos de | la motivacion, aprendizaje | col
consumidor  reconozca una | la siguiente manera: | y actitud inciden tantoenel | rui
necesidad” (p. 19). motivacion, aprendizaje y | reconocimiento de una | o
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actitudes  (Schiffman & | necesidad, como en la | ay
Kanuk, 2005). blsqueda de una solucion | mc
satisfactoria. ap
de
cel
- . - — — rec
Referencia: Schiffman, L., & Kanuk, L. (2005). Comportamiento del consumidor. México: Pearson Educacion. bu
Autor/es Afio Cita Parafraseo (3) Aplicacion en su tesis (4) | (St
20
Pérez (2004) define y resume, el | EI factor psicolégico del | Entender a qué se refiere el
factor psicoldgico del | consumidor se refiere a | factor psicolégico de los
consumidor; “se refiere a todas | componentes cognitivos — | consumidores es clave para
Luis Pérez 2004 las variables propias de la | sean conscientes 0 | poder lograr el objetivo de
personalidad, el consciente y | subconscientes — que alteran | la presente investigacion,
subconsciente de las personas en | el rumbo de una respuesta de | de esta forma analizar que
el momento  de  tomar | compra o consumo (Pérez, | rasgos cognitivos influyen
decisiones” (p. 302) 2004). en su decision final.
Referencia: Pérez, L. (2004). Marketing social: teoria y practica. México: Pearson.
Indicador 5: Evaluacién
Autor/es Afio Cita Parafraseo (1) Aplicacion en su tesis (2)
Colet & Polio (2014) afirman | -3 €tapaprevia auna compra El
ue el consumidor buscara consiste en adquirir | EI concepto sobre la fase | ev:
?n formacion “de forma informacion de forma pasiva, | previa a la compra permite | alt
racticamente asiva cuando se reciben datos del | adquirir nuevos | col
Ipimitén dose a estar rec?e tivc; entorno; tanto como de | conocimientos sobre lo que | del
Ramon Colet y 2014 cuando escucha o ve un am?ncio forma activa, generando una | ocurre antes de la compra, | pa
Jose Polio ublicitario: o bien de forma basqueda de datos; ambos | informacion clave para | et
gctiva int'entan 4o encontrar caminos nos suministraran la | entender coémo se producen | dif
informacion o consultando a suficiente informacion para | todos los factores | ge
Amidos rofesionales o | pasar al a siguiente etapa del | posteriores a esta, en un | pre
fam?liaées” ( pl 5) proceso de compra (Colet & | proceso de compra. an.
p-12). Polio, 2014). col
Referencia: Colet, R., & Polio, J. (2014). Procesos de venta. Madrid: McGraw-Hill. col
Autor/es Afio Cita Parafraseo (3) Aplicacion en su tesis (4) | eV
En la primera etapa del (©
proceso de compra,
inicialmente se evalla, se
. o ejerce una actividad de Nos ayu_de}ra_l a_entender
Bigné (2003) indica que “se andlisis de las diferentes | €0MO inicialmente el
desarrolla un proceso complejo opciones con respecto a un consumidor asume un
de andlisis, o bien muy simple, dFe)sa rado o a ra?do Dicha comportamiento de
Enrique Bigné | 2003 bien por la escasa relevancia de g g ' obtencidn de informacion y

la compra, experiencia del
comprador, su familiaridad con
la marca u otros factores” (p. 33).

evaluacion es Unica en cada
proceso, pues puede resultar
complejo 0 simple,
dependiendo de la marca,
familiaridad o experiencia
del a individuo (Kotler,
2002).

andlisis de evaluacion, lo
gue constituye la parte mas
rica del objetivo del
presente estudio.

Referencia:

Bigné, E. (2003). Promocion comercial: un enfoque integrado. Madrid: ESIC.

Indicador 6: Compra
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Autor/es Afio Cita Parafraseo (1) Aplicacion en su tesis (2)
L « Se indica que una compra se lleva
Para .,Blgn © (2003)., La a cabo mediante un esquema | Contribuye con el presente
adopcion de una decision de . - .
. . mental que podria o no, resultar | trabajo, pues describe el
. " compra se realiza bien a ) . .
Enrique Bigné 2003 compensatorio, en caso negativo, | momento exacto y mediante

través de esquemas mentales
compensatorios 0 no
compensatorios” (p. 33).

desde luego, el individuo no
realizaria la compra (Bigné,
2003).

qué mecanismo la persona
decide comprar o no hacerlo.

Referencia: Bigné, E. (2003). Promocion comercial: un enfoque integrado. Madrid: ESIC.
Autor/es Afo Cita Parafraseo (3) Aplicacion en su tesis (4)
e Nos permite contrastar entre
Se especifica, que, aunque el . .

. i una compra e intencion de
Aunque, Baena (2011) nos | comportamiento del consumidor comora concentos

aclara que” Sin embargo, la | puede desembarcar en una compra I pra, disti F,;\ ;

-~ intencion de compra y el | efectiva del producto o servicio claramente ~ distintos. ~ Asl,
Veronica Baena | 2011 ' | podemos  entender  con

hecho de realizar la compra,
son actuaciones diferentes”

(p. 129).

existe también la posibilidad de
gue esta se quede como una mera
intencion, no constituyéndose
como una compra (Baena, 2011).

precision que una compra
efectiva es una actividad
llevada a cabo por los
consumidores.

Baena, V. (2011). Fundamentos de marketing: entorno, consumidor, estrateg

ia e investigacion comercial.

e Barcelona: UOC.
Indicador 7: Post Compra
Autor/es Afio Cita Parafraseo (1) Aplicacion en su tesis (2)
Seglin Kotler  (2002), Gra_10|as a este concepto se
“ , .. entiende que el proceso de
después de comprar el | Luego de adquirir el producto, el .
: . compra no termina
producto, el consumidor pasa | consumidor pasa a darle un uso, Gnicamente con la compra
Philin Kotler 2002 a la Ultima etapa del proceso | generandose una nueva | . o osteriormentep ai
P de compra, en la que | experiencia, donde ratificara sus | = .- gue p ;
. . . g - utilizar el producto el
experimentara cierto nivel de | beneficios o quiza, descubra que le . e
. S . o consumidor  ratifica su
satisfaccion o insatisfaccion” | desagrada (Kotler, 2002). .
beneficio, o encontrara una
(p. 99). RV
insatisfaccion.
Referencia: Kotler, P. (2002). Direccién de Marketing: Conceptos Esenciales. México: Pearson Educacion.
Autor/es Afio Cita Parafraseo (3) Aplicacion en su tesis (4)
Segun Colet & Polio (2014)
dependerd de lo que | Tras realizar efectivamente la
“produzca el producto una | compra, el consumidor hard uso | Esta informacion enriquece
vez comprado y usado; es | del  producto o  servicio, | el presente trabajo de
decir de si realmente tiene lo | generdndose una sensacion post | investigacion al revelar el
que esperaba. Si el producto | compra, comprobando que el | mecanismo por el cual se
Ramon Colet y S ; ) . o
Jose Polio 2014 estd a nivel de sus | producto estd al nivel de las | forman nuevas experiencias
expectativas, volvera a | expectativas esperadas 0 | deconsumo, que repercuten -
comprar casi con seguridad; | viceversa, esto quedara registrado | como modelo de seleccion -
sino lo esta, no comprard e | en forma de experiencia para | en el comportamiento de
incluso puede que al hablar | compras futuras (Colet & Polio, | futuras compras.
con otras personas no lo | 2014).
recomiende” (p.15).
Referencia: Colet, R., & Polio, J. (2014). Procesos de venta. Madrid: McGraw-Hill.
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Emergente 1: Producto

Autor/es Afio Cita Parafraseo (1) Aplicacion en su tesis (2) I
L Respe
Baena & Moreno (2010) eEr?tieiS(;EZ dgimlcrlggﬂctze Al margen de que se entienda de | €Mere
aclaran que “puede definirse | * unp tanp ible o | due el propdsito de un producto produ
como algo que se ofrece al | [ L (bien gmaterial es ser ofrecido a los | atribu
Verodnica Baena mercado con la finalidad de | sgrvicios ofrecidos) consumidores para cubrir una | detern
y Maria de | 2010 satisfacer las necesidades o | 0\ O Lo O | necesidad o deseo, el concepto consu
Fatima Moreno deseos de los consumidores de?erminada necesidad o explica que también este bien bien f
[...Ise refiere tanto a objetos | - de los | Pudiera ser un tangible o un cual f
fisicos como a los servicios” nsumidor Bacna & intangibles, es decir un objeto o usable
(p. 21). consumidores (Baena servicio. agrad
Moreno, 2010) consul
- — - uso
Referencia: Baena, V., & Moreno, M. (2010). Instrumentos de marketing: decisiones sobre producto, precio, Dvo)s/k
’ distribucion, comunicacién y marketing directo. Barcelona: UOC.
Autor/es Afio Cita Parafraseo (3) Aplicacion en su tesis (4)
. “ . En este concepto se | Permiteentender que el producto
;V?:kégﬁrgizggﬁ) decorrgsdlﬁgg describe al producto | en realidad es una oferta legible,
. P como aquel conjunto de | y que su uso y consumo radica
(0 servicio) solo aquellos atributos o caracteristicas | en ser agradable y apto para un
Roberto atributos que los constituyen, . ag y apto p
. 2004 L2 (tecnologia, marca, | determinado consumidor, es
Dvoskin como las caracteristicas - .
tecnolégicas, la marca, las tamafio, sabpr, textura, | decir producto es reglmente todo
. ’ ' etc.)  destinados al | aquello que satisfaga una
variedades (sabor, olor) y los . . - )
tamafios” (p. 26) consumidor  (Dvoskin, | necesidad a travées de su
e 2004). consumo.
Referencia: Dvoskin, R. (2004). Fundamentos de marketing: teoria y experiencia. Buenos aires: Granica.
Emergente 2: Infraestructura
Autor/es Afio Cita Parafraseo (1) Aplicacion en su tesis (2) I
ite. identifi Cuan
Garcia (2016) “denominado | Se hace referencia al :erum(;tgelreeggréc?; feé?gtiuma%nt;g “infra
también tienda, local o | lugar fisico o tienda mgnciona la alabra caso,
. establecimiento  comercial, | donde acuden los clientes | ... ” pala utiliza
Maria de la . . infraestructura” pues pudiera | gopyir
. 2016 es el lugar donde se exponen | o consumidores a fin de -
cruz Garcia - confundirse con otros conceptos | artesa
los producto y servicios para | obtener el producto y | . . S
U similares y también utilizados en | ¢once
la adquisicion por parte del | generar una  compra el fenémeno de consumo como: _l
consumidor final” (p. 4). (Garcia, 2016). * | espacl
plaza o lugar. Gnicar
constr
Referencia: Garcia, M. (2016). Marketing y promocidn en el punto de venta. Madrid: Nobel. comer
Autor/es Afo Cita Parafraseo (3) Aplicacion en su tesis (4) produ
Con toda claridad se Nos permite tener claridad que el qute "
Dvoskin, (2004) “se refiere | define a la infraestructura concg to usado en la rgsente ggiza'
al lugar fisico donde se | como un espacio fisico y 1cep h P . )
- . , tesis no se refiere a un espacio
Roberto concreta la accién comercial | ademas ocupados por una | . ) R
X 2004 . - ' virtual, sino m&s bien a uno
Dvoskin en este caso estd | construccion de tipo | . . )
. . fisico ademés de tener una
representado por los locales | comercial destinado a la construccion para servir de local
donde se venden” (p. 28). venta de un producto comercial P
(Dvoskin, 2004). '
Referencia: Dvoskin, R. (2004). Fundamentos de marketing: teoria y experiencia. Buenos aires: Granica.
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Matriz 5: Matriz de problemas y objetivos

Problema general

Objetivo general

El presente estudio tiene como problema general: ;Como es
el comportamiento del consumidor de cerveza artesanal en
Lima, 2019?

El presente trabajo tiene como objetivo general: Analizar el
comportamiento del consumidor de cerveza artesanal en Lima,
20109.

Problemas especificos

Obijetivos especificos

Ademas, presenta los siguientes problemas especificos: a)
¢Como los factores externos inciden en el comportamiento
del consumidor? b) ;Cémo los factores internos inciden en el
comportamiento del consumidor? c¢) ;Cémo es el proceso de
compra en el consumidor de cerveza artesanal?

Los objetivos especificos son: a) analizar los factores externos que
inciden en el comportamiento del consumidor; b) analizar los
factores internos que inciden en el comportamiento del
consumidor; c) analizar el proceso de compra del comportamiento
del consumidor.

Matriz 6: Matriz de unidades informantes

Unidad de Analisis

Matriz 7: Matriz de enfoque y métodos

Autor/es Afio Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis

Rojas (2002), sefiala que la | Es un elemento del que | Serafundamental —no solo | La

unidad de analisis “es el | obtendremos informacion | hacer uso — sino también | ele

elemento (persona, | deseada, podria llegar a ser un | saber identificar nuestra | inf

Raul Rojas Soriano 2002 institucion u objeto) del que | individuo, grupo, | unidad de analisis, para | inc
se obtiene la informacién | organizaciones u objetos, es | posteriormente recolectar | pre

fundamental para realizar la | decir la unidad de andlisis es el | informacion de ellos. col

investigacion” (p. 180). “que” o a quien estamos cel

analizando (Rojas, 2002). los

Referencia: Rojas, R. (2002). Investigacion social: teoria y praxis. México: Plaza y Valdés. ba

Enfoque: Cualitativo

Autor/es | Afo | Cita

Parafraseo | Aplicacion en su tesis
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Baez & Pérez (2009) | La  definicion,  sobre | Puesto que buscamos analizar de | En
define comercialmente a la | investigacion cualitativa, | las personas, sus motivaciones, | cu
investigacion  cualitativa | que Béez y Pérez sostienen | sentimientos y actitudes - extraer | sol
como “el conjunto de todas | da énfasis al andlisis e | esta informacion directamente de | en
las cosas que se hacen para | interpretacion — en este | ellos - entonces recurrimos a este | dic
Juan Béaez y Pérez 2009 | seguir la pista de los | caso sobre elementos de | enfoque, el cual contiene una | pe
de Tudela mercados y encontrar los | mercadeo — con el fin de | metodologia de investigacion que | el
rasgos que distinguen a las | distinguir a las personas 0 | nos  permitira  darle  una | el
personas, a las cosas, sus | atributos; se buscan los | interpretacion a la informacion | ex
propiedades y atributos” | vestigios para encontrar | recolectada que contribuird al | los
(p. 36). dichos rasgos (Baez & | proposito del presente trabajo. Lil
Pérez 2009). da
co
&
Referencia: Baez, J., & Pérez, T. (2009). Investigacién Cualitativa. Madrid: ESIC.
Método: Estudio de Caso
Autor/es Afio Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis
Rovira (2004), “El estudio
de caso es un método de | Elestudiode casoconsisteen | El estudio de caso nos permitira
investigaciéon cualitativa y | proporcionar un caso paraser | estudiar a profundidad el fendmeno
Cristofol Rovira 2004 empirica orientada a la | estudiado y analizado en | de consumo de la cerveza artesanal,
Fontanals comprensién en profundidad | circunstancias naturales, | dando énfasis en identificar qué
de un objeto, hecho, proceso | ademas de ser de enfoque | factores o circunstancias inciden en
0 acontecimiento en su | cualitativo (Rovira, 2004). el resultado final.
contexto natural” (p. 11).
Referencia: Rovira, C. (2004). Informacién y documentacion digital. Barcelona: Peticid.
Meétodo: Analitico
Autor/es Afio Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis
Bernal (2006), “Este método | EI método analitico se | Mediante este analisis vamos a
€S un proceso cognoscitivo, | examinan fenémenos | desmembrar los aspectos que
que consiste en | separando sus componentes | constituyen el fendmeno de
César Bernal 2006 descomponer un objeto de | constitutivos para luego | consumo de cerveza artesanal para
Torres estudio separando cada una | estudiarlos de  manera | poder determinar cémo sus factores
de las partes del todo para | individual y ver su efecto y | internos o externos lo inciden,
estudiarlas en forma | su relacién con el fenémeno | ademas de ver cémo funcionan vy
individual” (p. 56). (Bernal, 2006). estan relacionados.
Referencia: Ber_nal, C. (?0_06). Metodologia de_ !a investigacién: para administracién, economia, humanidades y ciencias
) sociales. México: Pearson Educacion.
Meétodo: Inductivo
Autor/es Afo Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis
Bernal (2006), “Se utiliza | inductivi . Este método cientifico nos permitira
el razonamiento para Eb Inductivismo consllstg en - a partir del razonamiento - obtener
César Bernal 2006 obtener conclusiones que ° tene{ f dconc uspngs conclusiones que tendrdn una
Torres parten de hecho | ENerales, forma Iasa partir ge utilidad a nivel general, pero que
particulares aceptados premisas particulares, es un fueron previamente obtenidas de
i método cientifico y ademas es AR .
como validos, para llegar a aspectos individuales, dicho de otra
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conclusiones, cuya
aplicacion sea de caracter
general” (p. 56).

una forma de razonamiento
(Bernal, 2006).

manera, nos permite llegar a una
generalizacion.

Referencia:

Bernal, C. (2006). Metodologia de la investigacion: para administracion, economia, humanidades y ciencias
sociales. México: Pearson Educacion.

Anexo 10: Matriz de Técnica e Instrumento.
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Técnica: Entrevista
Autor/es Afo Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis
Acevedo & Lépez (2004) “El | Respecto al origen de la | Esta herramienta nos permitira
termino entrevista proviene | palabra entrevista, significa | recabar datos mediante
del francés “entrevoir”, que | verse uno al otro, con la | preguntas elaboradas
Alejandro Acevedo significa “verse uno al otro” | finalidad de interrogarle con | previamente, que seran
& Alba Lopez 2004 [..., se le ha wvenido | relacion a determinado tema | formuladas al consumidor de
definiendo como la visita que | en  investigacion,  esta | cerveza artesanal, su
se hace a una persona para | informacion después sera | importancia radica en
interrogarla  sobre  ciertos | compartida con el publico. permitirnos  extraer ideas
aspectos y, después, informar directamente del consumidor en
al plblico de sus respuestas” oraciones para luego poder
(p. 8). interpretarlas.
Referencia: Acevedo, A., & Lopez, A. (2004). El proceso de la entrevista: conceptos y modelos. México: Limusa.
Instrumento: Guia de Entrevista
Autor/es Afio Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis
Bertha (2005) “La guia para la | Este instrumento es una hoja | Con el Unico prop6sito de
entrevista es una herramienta | que contiene directrices | asegurar una informacién de
que permite realizar un trabajo | sobre como se va arealizar la | calidad, se hace uso de la guia de
Alma Bertha 2005 reflexivo para la organizacion | entrevista, como, por | entrevista, dicho documento
de los temas posibles que se | ejemplo, los temas que se | contiene los temas, preguntas y
abordaran en la entrevista. No | abordaran. Servira de guia | aspectos a analizar que
constituye  un  protocolo | durante todo el proceso de | conducirdn la técnica de
estructurado de personas” (p. | entrevista (Bertha, 2005). entrevista.
180).
Referencia: Bertha, A. (2005). Estrategias Para el Desarrollo de la Comunicacion Profesional. México: Limusa.
Andlisis de datos: Triangulacion
Autor/es Afio Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis
Yuni & Urbano (2006), | La triangulacion de datos | En el presente trabajo sera | La
“Consiste en comprar | consiste en comprar datos, | necesario clasificar las categorias | inf
) . datos provenientes de | previamente adquiridos de | ysubcategorias paraluego—conla | fue
Jose Yuni y = - .
Claudio Urbano 2006 dls_tlntas fuente_:s y que se dlferent§§ fuentes, pero que ayL_Jda de un ‘.,;oftwar.e — cruzar tqda n
refieren a la misma accion | se relacion en una misma | la informacion cualitativa extraida | se
0 al mismo | acciébn o acontecimiento | previamente. ide
acontecimientos” (p. 36). (Yuni & Urbano, 2006). ex
Referencia: Bernal, C. (2006). Metodologia de la investigacion: para administracion, economia, humanidades y co
ciencias sociales. México: Pearson Educacion. Ur



Matriz 8: Matriz de construccion de la categoria

Teorias T1: Teoria de sistemas | T2: Teoria de decisiones | T3: Teoria de las | T4: Teoria del Psicoanal

(\Von Bertalanffy) (Alexander Simaén) necesidades  humanas | (Sigmund Freud)
(Harold Maslow)

Conceptos C1: C2: C3: C4:
(Henao & Cordova 2007) (Quintanilla, Berenguer
“De este modo, la Goémez 2014) “Se pu
cond_ucta de consumo es (Kotler & Armstrong 2013) entender el _comportamie
considerada del consumidor como

un proceso de eleccion y se
explica en funcién de la

utilidad que los distintos
bienes proporcionan a los
sujetos. En particular, la
eleccion de los individuos
dependera de sus

“El comportamiento de
compra del consumidor se
refiere a la conducta de
compra de los
consumidores finales:
individuos y hogares que
compran bienes y servicio

(Solomon, 2008) Define
el comportamiento del
consumidor como: ‘el
estudio de los procesos
que intervienen cuando
una persona 0 grupo
selecciona, compra, usa o

conjunto de actividades
realizan las personas cual
seleccionan, compran, eval
y utilizan bienes y servic
con el objeto de satisfacer

actividades en las que e

preferencias, y se vera a su para Su constimo desep ha .productos, implicados procesos ment:
vez Iimitéda por la proplo...los consumidores servicios, ideas 0 y  emocionales, asi co
rest’riccién presupuestaria” varlan enormemente - en experienclas ~ para acciones ﬁsicas”’(p. 22).
(n. 19). satisfacer necesidades y
” (p. | deseos” (p. 7).
128).
Construccion
de las sub SC1: Factores Externos SC2: Factores Internos SC
categoria
Construccion
de los In 12 13 14 IS
indicadores . L Evaluacion y
Cultural Social Personales Psicolégicos -
Seleccion

Construccion
de la categoria

El comportamiento del consumidor es el proceso de decisién o eleccién, supeditado por factores internos tanto come
necesidad. A su vez los Factores Externos estan compuesto por indicadores Culturales y sociales. De igual forma lo:
constituidos por aspectos personales y psicoldgicos de cada individuo.

SC1 Factores externos
SC2 Factores internos
SC3: Proceso de compra
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